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1 Samenvatting en leeswijzer 

1. Roompot mag onder voorwaarden Landal overnemen. Roompot en Landal zijn in Nederland vooral 
actief als aanbieders van accommodaties op vakantieparken. Daarnaast bieden Roompot en 
Landal verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aan eigenaren van vakantiehuizen / -parken.  

2. De ACM heeft deze overname onderzocht en concludeert dat de aanvankelijk voorgenomen 
concentratie leidt tot mededingingsproblemen op de markt voor het aanbieden (i) van 
accommodaties op vakantieparken en (ii) verhuurbemiddeling- en marketingdiensten. Op deze 
markten leidt de concentratie naar verwachting tot hogere prijzen voor de consument die een 
vakantieaccommodatie huurt dan wel voor eigenaren van vakantiehuizen / -parken die 
verhuurbemiddeling- en marketingdiensten afnemen.  

3. De hiervoor genoemde mededingingsproblemen worden opgelost door de voorschriften die de 
ACM verbindt aan het verlenen van de vergunning. Om de mededingingsproblemen weg te nemen, 
stoten Roompot en Landal dertig vakantieparken af aan koper Dormio. Hierdoor ontstaat er een 
belangrijke substantiële nieuwe speler op de markt waardoor prijzen voor consumenten en 
eigenaren van vakantiehuizen concurrerend kunnen blijven. 

(i) Gevolgen op de markt voor het aanbieden van accommodaties op vakantieparken 

4. De voorgenomen concentratie betreft de twee grootste aanbieders van accommodaties op 
vakantieparken en leidt tot een gezamenlijk marktaandeel van circa [40-50%]. Het betreft een 
voorgenomen concentratie met een substantiële stijging in het gezamenlijk marktaandeel, namelijk 
[10-20%]. Daarbij ontstaat een duidelijke marktleider met een gezamenlijk marktaandeel dat 
aanmerkelijk groter is dan de eerstvolgende concurrenten. Zo heeft Center Parcs een 
marktaandeel van [10-20%], gevolgd door EuroParcs met [0-10%]. De vier grote vakantieparken 
bestrijken dus tezamen [60-80%] van de markt. De restconcurrentie bestaat uit kleine(re) ketens 
met marktaandelen van enkele procenten en daarnaast een groot aantal kleine onafhankelijke 
parken. Als gevolg van de voorgenomen concentratie wijzigt de marktstructuur substantieel. 

5. Daarbij zijn Roompot en Landal nabije concurrenten (partijen disciplineren elkaar sterk). Voor veel 
parken van Landal geldt verder dat een Roompot-park zich in de nabijheid bevindt. De 
geografische nabijheid van de andere concurrenten is beperkter dan die van Roompot en Landal. 
De geografische nabijheid komt nog sterker naar voren indien een onderscheid wordt gemaakt 
naar vakantieparken die aan de kust liggen ten opzichte van parken die niet aan de kust liggen. 
Roompot en Landal hebben aan de kust een sterke gezamenlijke positie.  

6. De ACM acht het onaannemelijk dat de twee overgebleven grotere ketens (Center Parcs en 
EuroParcs), noch kleinere ketens en onafhankelijke aanbieders genoeg concurrentiedruk op 
Roompot en Landal kunnen uitoefenen om hen voldoende te disciplineren. Ook ondervinden 
Roompot en Landal onvoldoende concurrentiedruk van aanbieders buiten Nederland, aanbieders 
van andersoortige accommodaties of van toetreding of uitbreiding door (potentiële) concurrenten. 

7. Om de gevolgen van de voorgenomen concentratie verder te onderzoeken, heeft de ACM een 
econometrische analyse uitgevoerd die de prijsontwikkeling na de voorgenomen concentratie schat 
(een fusiesimulatie). De ACM acht het op basis van verschillende kwantitatieve modellen 
aannemelijk dat de voorgenomen concentratie leidt tot een significante marktbrede prijsstijging van 
4-5%. Voor vakantieparken aan de kust met relatief veel faciliteiten voorspelt het model een 
prijsstijging van 6,5%. 
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(ii) Gevolgen op de markt voor het aanbieden van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten 

8. Roompot en Landal zijn met afstand de twee grootste vakantieparkketens die verhuurbemiddeling- 
en marketingdiensten aan eigenaren van (accommodaties op) vakantieparken aanbieden. Andere 
aanbieders van soortgelijke diensten, zoals OTA’s, bieden slechts delen van dit soort diensten aan. 
Dergelijke aanbieders zijn daarom geen volwaardig alternatief. Gelet op de sterke gezamenlijke 
marktpositie van Roompot en Landal is het aannemelijk dat de voorgenomen overname op deze 
markt zal leiden tot (commissie)prijsverhogingen. 

9. Roompot en Landal zijn elkaars meest nabije concurrenten. Omdat andere aanbieders geen 
volwaardige alternatieve dienstverlening bieden, kunnen zij de sterke positie van Roompot en 
Landal onvoldoende disciplineren. De ACM stelt daarnaast vast dat van uitbreiding en toetreding 
(vooralsnog) onvoldoende disciplinerende werking uitgaat om de sterke positie van Roompot en 
Landal te relativeren. 

(iii) Voorschriften nemen geconstateerde mededingingsbezwaren weg 

10. Om de mededingingsbezwaren die de ACM heeft geconstateerd weg te nemen, hebben partijen op 
21 maart 20231 een definitief remedievoorstel ingediend om als voorschriften te verbinden aan de 
vergunning. Met dit voorstel stoten partijen twee vakantiepark-merken (Hogenboom en Largo) en 
dertig vakantieparken af aan Dormio Group B.V. (hierna: Dormio). De overdracht aan Dormio zal 
plaatsvinden binnen zes maanden na ondertekening van een Signing Protocol op 11 januari 2023. 
Om een soepele overgang naar Dormio mogelijk te maken wordt een tijdelijke 
marketingovereenkomst tussen partijen en Dormio gesloten en tevens een Transitional Service 
Agreement (TSA). Ten slotte zullen partijen gedurende 10 jaar na dit besluit geen economisch 
belang noch enige invloed werven in het afstotingspakket. 

11. Van de dertig vakantieparken in het afstotingspakket zijn tweeëntwintig exclusieve park 
partnerschappen, vier franchiseparken en vier owned en operated parken, die als één pakket aan 
dezelfde koper, Dormio, worden afgestoten. 

12. Dormio is actief in de vakantieparkensector in Nederland en andere Europese landen. Dormio heeft 
twee parken in Nederland en ontwikkelt ook parken in Nederland. 

13. De ACM heeft in de markt getest of met het afstotingspakket aan Dormio de 
mededingingsproblemen worden opgelost op de markt voor het aanbieden van accommodaties op 
vakantieparken en de markt voor het aanbieden van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten. In 
de markttest zijn zorgen geuit over de koper (schaalgrootte en financiële middelen), de 
samenstelling van het pakket en de uitvoerbaarheid. Gegeven de zorgen uit de markttest heeft de 
ACM nadere informatie opgevraagd en gesproken met zowel partijen als Dormio. De ACM heeft 
getoetst of Dormio met het afstotingspakket in staat is om duurzaam te concurreren met de nieuwe 
onderneming. Op grond van de verstrekte informatie acht de ACM dat de zorgen uit de markttest in 
voldoende mate zijn ondervangen.  

14. De ACM is van oordeel dat de afstoting van dertig parken – gelet op hun omvang en kwaliteit – aan 
Dormio de mededingingsproblemen op zowel de markt voor het aanbieden van accommodaties op 
vakantieparken als de markt voor het aanbieden van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten 
wegneemt en een duurzame concurrent van partijen creëert. Ook wijst een nieuwe fusiesimulatie 
waarin deze afstoting is meegenomen op slechts zeer beperkte prijseffecten voor consumenten. 

 
1  Het concept-remedievoorstel van 26 januari 2023 heeft de ACM in de markt getest. 
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De ACM accepteert het definitieve remedievoorstel van partijen van 21 maart 2023. Daarmee komt 
de ACM tot de conclusie dat Roompot Landal mag overnemen onder voorschriften.  

15. De indeling van dit besluit is als volgt. Hoofdstuk 2 beschrijft de gevolgde procedure. Hoofdstuk 3 
geeft een toelichting op de bij de concentratie betrokken partijen. Hoofdstuk 4 beschrijft de 
voorgenomen concentratie, waarna hoofdstuk 5 de toepasselijkheid van het concentratietoezicht 
behandelt. Hoofdstuk 6 schetst het beoordelingskader. Vervolgens volgt in hoofdstuk 7 en 8 de 
beoordeling door de ACM van de gevolgen van de voorgenomen concentratie. In hoofdstuk 9 
beoordeelt de ACM het voorstel van partijen om de geconstateerde mededingingsrechtelijke 
bezwaren op de markten weg te nemen. De ACM eindigt in hoofdstuk 10 met haar conclusie. 

2 De procedure 

16. Op 21 september 2021 heeft de Autoriteit Consument en Markt (hierna: ACM) een melding 
ontvangen van een voorgenomen concentratie.2 Sandy HoldCo B.V. (Roompot) is voornemens, via 
haar dochteronderneming Sandy BidCo B.V., de zeggenschap te verkrijgen over Vacation Rental 
B.V.3 (Landal). De ACM heeft op 29 november 2021 besloten dat voor deze concentratie een 
vergunning is vereist. Dit is bekend gemaakt in Staatscourant 48541 van 1 december 2021. 

17. Op 29 november 2021 heeft de ACM een vergunningsaanvraag ontvangen van Roompot en 
Landal.  

18. De ACM heeft de vergunningsaanvraag in de Staatscourant 48878 van 3 december 2021 
gepubliceerd. De ACM heeft meerdere zienswijzen van derden ontvangen. Deze zienswijzen 
behandelt de ACM in dit besluit waar ze relevant zijn voor de beoordeling. 

19. De ACM heeft de mogelijke gevolgen van de concentratie voor de mededinging nader onderzocht. 
Hierbij heeft de ACM vragen gesteld aan verschillende afnemers en concurrenten van Roompot en 
Landal en econometrische analyses uitgevoerd.4  

20. Op 1 december 2021, 20 december 2021, 22 december 2021, 31 januari 2022, 14 februari 2022, 
23 februari 2022, 4 maart 2022, 17 maart 2022 en 12 mei 2022 heeft de ACM partijen verzocht om 
een aanvulling op de vergunningsaanvraag te geven5. De ACM heeft deze aanvullingen op 17 
december 2021, 11 januari 2022, 10 januari 2022, 11 februari 2022, 22 februari 2022, 1 maart 2022 
en 4 maart 2022 ontvangen. Op 22 respectievelijk 29 maart en 20 mei 2022 heeft de ACM de 
concept-aanvullingen ontvangen. De antwoorden van partijen zijn op 24 maart 2023 definitief 
ingediend. De behandeltermijn van dertien weken6 is daardoor tot nu toe 429 dagen opgeschort 
geweest.  

21. De Directie Mededinging heeft haar voorlopige bevindingen (hierna: punten van overweging) op 5 
april 2022 aan partijen toegezonden. Deze punten van overweging waren gebaseerd op de 

 
2 Op grond van artikel 34 van de Mededingingswet (hierna: Mw). 
3  Verder probeert Sandy HoldCo B.V. 10% van het aandelenkapitaal van Landal GreenParks GmbH over te nemen. De 

overige 90% van het aandelenkapitaal in deze Duitse entiteit is in handen van Landal GreenParks B.V. Landal 
GreenParks B.V. is een 100%-dochteronderneming van Landal GreenParks Holding B.V. die op haar beurt een 100%-
dochteronderneming is van Vacation Rental B.V. Als gevolg waarvan Sandy HoldCo B.V. indirect ook alle aandelen 
verkrijgt in Landal GreenParks GmbH. 

4  Overigens moet opgemerkt worden dat een marktpartij op één markt een concurrent van Roompot en/of Landal kan zijn 
en op een andere (gerelateerde) markt een afnemer kan zijn.  

5  Kenmerk ACM/UIT/566655, ACM/UIT/568085, ACM/UIT/567560, ACM/UIT570594, ACM/UIT/571791, ACM/UIT/572347, 
ACM/UIT/572961, ACM/UIT/573748 en ACM/UIT/576930. 

6 Op grond van artikel 44, eerste lid, van de Mw. 

https://zoek.officielebekendmakingen.nl/stcrt-2021-48541.html
https://zoek.officielebekendmakingen.nl/stcrt-2021-48878.html
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uitkomsten van het tot dat moment verrichte onderzoek. Partijen hebben op 22 april 2022 
schriftelijk hun zienswijze op de punten van overweging naar voren gebracht.7 Partijen hebben 
deze zienswijze op 11 mei 2022 mondeling toegelicht. 

22. Naar aanleiding van de inbreng van partijen is na de punten van overweging nader onderzoek 
verricht. Op verzoek van partijen zijn aanvullende parken meegenomen bij de berekening van de 
marktomvang. Om tegemoet te komen aan de kanttekeningen van partijen bij het door de Directie 
Mededinging gebruikte fusiesimulatiemodel, dat volgens partijen relatief eenvoudig was en zeer 
gevoelig op een aantal cruciale aannames, is het fusiesimulatiemodel uitgebreid.  

23. Partijen hebben op hun gemotiveerde verzoek daartoe twee maal toegang gekregen tot een 
dataroom om de berekeningen zoals deze ten grondslag liggen aan het fusiesimulatiemodel in te 
zien, te weten op 13 en 14 april 2022 en op 28 en 29 juni 2022. 

24. Op 7 juli 2022 heeft de ACM van partijen een verklaring ontvangen inhoudende dat zij bereid zijn 
bepaalde verplichtingen te aanvaarden welke als voorschriften of beperkingen aan een vergunning 
voor de voorgenomen concentratie kunnen worden verbonden. Partijen hebben daartoe een 
concept remedievoorstel ingediend. De ACM heeft op 21 maart 2023 van partijen een definitief 
remedievoorstel ontvangen. Zie verder hoofdstuk 9 van dit besluit voor de inhoud van dit 
remedievoorstel, de procedure hieromtrent en de beoordeling die heeft geleid tot de voorschriften 
die verbonden zijn aan de vergunning.  

3 Partijen 

25. Sandy HoldCo B.V. (Roompot) is een besloten vennootschap naar Nederlands recht die volledig in 
handen is van fondsen die worden beheerd door dochterondernemingen van KKR & Co. Inc. 
(hierna: KKR). KKR is een wereldwijde beleggingsonderneming, actief op het gebied van alternatief 
vermogensbeheer en kapitaalmarkt- en verzekeringsoplossingen.8 KKR is een beursgenoteerd 
bedrijf aan de New York Stock Exchange.  

26. Vacation Rental B.V. (Landal) is een besloten vennootschap naar Nederlands recht die volledig in 
handen is van Awaze Ltd. (hierna: Awaze). Awaze is in handen van Platinum Equity, LLC (hierna: 
Platinum Equity). Platinum Equity is, net als KKR, een wereldwijde beleggingsonderneming, actief 
op het gebied van alternatief vermogensbeheer.9 

27. De belangrijkste activiteiten van Roompot en Landal hebben betrekking op het aanbieden van 
vakantieaccommodaties op vakantieparken, beheer, verhuurbemiddeling- en marketingdiensten 
ten behoeve van eigenaren van (accommodaties op) vakantieparken. 

4 De gemelde operatie 

28. Partijen zijn van plan om de volgende transactie uit te voeren: Sandy BidCo B.V., een 
dochteronderneming van Sandy HoldCo B.V., verwerft 100% van de aandelen in Vacation Rental 
B.V. Verder zal Sandy HoldCo B.V. 10% van het aandelenkapitaal van Landal GreenParks GmbH 
overnemen. De overige 90% van het aandelenkapitaal in deze Duitse entiteit is in handen van 

 
7  E-mail van 22 april 2022 met kenmerk ACM/IN/691212 (hierna: reactie PvO). 
8  Zie www.kkr.com voor meer informatie over KKR. 
9  Zie www.platinumequity.com voor meer informatie over Platinum Equity. 

http://www.kkr.com/
http://www.platinumequity.com/
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Landal GreenParks B.V.10 KKR heeft al zeggenschap over Roompot en zal als gevolg van deze 
voorgenomen transactie indirect uitsluitende zeggenschap over Landal verwerven.  

29. Deze voorgenomen transactie blijkt onder meer uit het door partijen getekende signing protocol 
met een bijbehorende concept-koopovereenkomst van 17 juni 2021. 

5 Toepasselijkheid van het concentratietoezicht 

30. Zoals de ACM in het meldingsbesluit van 29 november 2021 (hierna: Meldingsbesluit) vaststelt, 
moet de transactie worden beschouwd als een concentratie met een communautaire dimensie in 
de zin van artikel 1 van Verordening (EG) Nr. 139/2004 betreffende de controle op concentraties 
van ondernemingen.11 De transactie valt daarmee onder het in hoofdstuk 5 van de Mw geregelde 
concentratietoezicht. 

31. Bij beschikking van 14 september 2021 heeft de Europese Commissie (hierna: Commissie) op 
grond van artikel 4(4) van de Concentratieverordening besloten deze zaak gedeeltelijk te verwijzen 
naar de ACM. De Commissie heeft de zaak zelf behandeld voor wat betreft de activiteiten van 
Roompot en Landal in België en Duitsland.12 

32. De gemelde transactie is een concentratie in de zin van artikel 27, eerste lid, onder b, van de Mw. 
Het gevolg van de transactie is dat KKR via Roompot de volledige zeggenschap krijgt over Landal. 

6 Beoordelingskader 

33. De ACM dient te beoordelen of een concentratie de mededinging op significante wijze zou 
belemmeren.13 Er zijn twee manieren waarop een horizontale fusie de daadwerkelijke mededinging 
op significante wijze kan belemmeren. Ten eerste doordat zij de aard van de mededinging zodanig 
verandert dat ondernemingen die voorheen hun gedragingen op de markt niet coördineerden, nu in 
significante mate beter in staat zijn hun marktgedrag te coördineren en de prijzen te verhogen of de 
daadwerkelijke mededinging op andere wijze te belemmeren (zogenaamde ‘gecoördineerde 
effecten’).14 

34. De tweede manier waarop een voorgenomen concentratie de mededinging op significante wijze 
zou belemmeren, is door het wegnemen van belangrijke concurrentiedruk op één of meer 
ondernemingen. Doordat deze concurrentiedruk wegvalt, kan dit leiden tot grotere marktmacht van 
bij de concentratie betrokken ondernemingen zonder dat daarvoor coördinatie van marktgedrag 
nodig is (zogenaamde ‘niet-gecoördineerde effecten’).15  

35. Op basis van de op de onderhavige markt aanwezige marktdynamiek analyseert de ACM in 
hoeverre sprake is van niet-gecoördineerde effecten. Het meest directe effect van een concentratie 

 
10  Zoals al eerder aangegeven, is Landal GreenParks B.V. een 100%-dochteronderneming van Landal GreenParks Holding 

B.V. die op haar beurt een 100%-dochteronderneming is van Vacation Rental B.V. (Landal). Als gevolg daarvan verkrijgt 
Sandy HoldCo B.V. (Roompot) indirect ook alle aandelen in Landal GreenParks GmbH. 

11  Verordening (EG) nr. 139/2004 van de Raad van 20 januari 2004 betreffende de controle op concentraties van 
ondernemingen (PbEG 2004, L 24/1) (hierna: Concentratieverordening). 

12  Beschikking van de Commissie van 13 april 2022 in zaak COMP/M.10339 - KKR / Landal. 
13  Zie artikel 41 tweede lid van de Mw en de Richtsnoeren voor de beoordeling van horizontale fusies op grond van de 

Verordening van de Raad inzake de controle op concentraties van ondernemingen, 2004/C 31/03 (hierna: Richtsnoeren 
horizontale fusies), punt 1. 

14  Richtsnoeren horizontale fusies, punt 22. 
15  Richtsnoeren horizontale fusies, punt 22. 

https://eur-lex.europa.eu/legal-content/NL/TXT/PDF/?uri=CELEX:32004R0139
https://eur-lex.europa.eu/legal-content/NL/TXT/PDF/?uri=CELEX:52004XC0205(02)
https://eur-lex.europa.eu/legal-content/NL/TXT/PDF/?uri=CELEX:52004XC0205(02)
https://eur-lex.europa.eu/legal-content/NL/TXT/PDF/?uri=CELEX:52004XC0205(02)
https://eur-lex.europa.eu/legal-content/NL/TXT/PDF/?uri=CELEX:52004XC0205(02)


Autoriteit Consument en Markt Openbaar 
Zaaknr. ACM/21/168002 / Documentnr. ACM/UIT/595772 
 

 
 

 9/111 

zal het wegvallen van concurrentie tussen de bij de concentratie betrokken ondernemingen zelf 
zijn.16 In het algemeen zou een concentratie in dergelijke gevallen de mededinging belemmeren 
door het in het leven roepen of versterken van een machtspositie voor de bij de concentratie 
betrokken ondernemingen die in de meeste gevallen na de concentratie een aanmerkelijk groter 
gezamenlijk marktaandeel hebben dan de eerstvolgende concurrent. Daarnaast kunnen 
concentraties op oligopolistische markten die gepaard gaan met de uitschakeling van belangrijke 
concurrentiedruk die de fuserende partijen voorheen op elkaar uitoefenden en met een 
vermindering van de concurrentiedruk op de overige concurrenten (zonder dat coördinatie tussen 
de leden van het oligopolie waarschijnlijk is) ook leiden tot een significante belemmering van de 
mededinging.17 

36. Bij haar beoordeling van niet-gecoördineerde horizontale effecten kijkt de ACM onder meer naar de 
gezamenlijke marktaandelen van partijen en de marktconcentratie. Hoe hoger het marktaandeel, 
hoe groter de kans dat een onderneming marktmacht bezit en hoe groter de samenvoeging van 
marktaandelen, hoe groter de kans dat een concentratie zal leiden tot een significante toename 
van marktmacht.18 Marktaandelen bieden een bruikbare eerste aanwijzingen voor de 
marktstructuur en voor het belang van zowel de fuserende partijen als hun concurrenten voor de 
mededinging.19  

37. Volgens vaste rechtspraak kunnen zeer grote marktaandelen van 50% of meer (behoudens 
tegenbewijs van uitzonderlijke omstandigheden) op zichzelf voldoende bewijs vormen voor het 
bestaan van een machtspositie. Ook een concentratie waarbij het gaat om een onderneming met 
een marktaandeel na de concentratie van minder dan 50% kan aanleiding geven tot bedenkingen 
uit concurrentieoogpunt op grond van andere factoren zoals de sterkte van de concurrenten 
(waaronder het marktaandeel van de eerstvolgende concurrent) en hun aantal, het bestaan van 
capaciteitsbeperkingen of de mate waarin de producten van de fuserende partijen onderling 
inwisselbaar zijn. De Commissie concludeerde in meerdere gevallen dat fusies of overnames die 
resulteerden in ondernemingen met marktaandelen tussen 40% en 50%, en in enkele gevallen 
minder dan 40%, toch leidden tot het in het leven roepen of versterken van een machtspositie.20 

38. Bij de interpretatie van marktaandelen is het van belang dat rekening wordt gehouden met 
productdifferentiatie.21 Hoe groter de onderlinge substitueerbaarheid tussen de producten van 
partijen, hoe groter de kans dat partijen hun prijzen significant zullen verhogen.22 Het feit dat de 
rivaliteit tussen de partijen een belangrijke bron van concurrentie was op de markt kan bijgevolg 

 
16  Richtsnoeren horizontale fusies, punten 22(a) en 24. 
17  Richtsnoeren horizontale fusies, punt 25. Zie bijvoorbeeld ook de beschikking van de Commissie van 17 juli 2008 in zaak 

COMP/M.5114 - Pernod Ricard / V&S, punt 63 (waaruit blijkt dat de fuserende partijen de duidelijke marktleider worden 
met een marktaandeel van meer dan twee keer zo groot als de eerst volgende concurrent) en punten 67 en 74 waaruit 
blijkt dat het gezamenlijke marktaandeel hoog is en “well ahead of its competitors”.  

18  Richtsnoeren horizontale fusies, punt 27. 
19  Richtsnoeren horizontale fusies, punt 14. De van marktaandelen afgeleide graad van marktconcentratie kan eveneens 

van belang zijn (Richtsnoeren horizontale fusies, punt 16). 
20  Richtsnoeren horizontale fusies, punt 17. 
21  Meldingsbesluit, punt 62. Zie bijvoorbeeld ook de beschikking van de Commissie van 8 januari 2016 in zaak 

COMP/M.7630 - FedEx/TNT Express, punten 282-283; 27 november 2018 in zaak COMP/M.8792 - T-Mobile NL/Tele2NL, 
punt 242. 
Producten kunnen op verschillende manieren gedifferentieerd zijn. Differentiatie kan bijvoorbeeld geografisch zijn, maar 
kan ook gebaseerd zijn op merkimago, technische specificaties, kwaliteit of niveau van dienstverlening (Richtsnoeren 
horizontale fusies, voetnoot 32).  

22  Richtsnoeren horizontale fusies, punt 28 (onder verwijzing naar de beschikking van de Commissie van 25 juni 2002 in 
zaak COMP/M.2817 - Barilla/BPL/Kamps, punt 34 en de beschikking van de Commissie van 14 maart 2000 in zaak 
COMP/M.1672 - Volvo/Scania, punten 107-148).  

https://eur-lex.europa.eu/legal-content/NL/TXT/PDF/?uri=CELEX:52004XC0205(02)
https://eur-lex.europa.eu/legal-content/NL/TXT/PDF/?uri=CELEX:52004XC0205(02)
https://ec.europa.eu/competition/mergers/cases/decisions/m5114_20080717_20212_en.pdf
https://eur-lex.europa.eu/legal-content/NL/TXT/PDF/?uri=CELEX:52004XC0205(02)
https://eur-lex.europa.eu/legal-content/NL/TXT/PDF/?uri=CELEX:52004XC0205(02)
https://eur-lex.europa.eu/legal-content/NL/TXT/PDF/?uri=CELEX:52004XC0205(02)
https://eur-lex.europa.eu/legal-content/NL/TXT/PDF/?uri=CELEX:52004XC0205(02)
https://www.acm.nl/sites/default/files/documents/concentratiebesluit-nader-onderzoek-nodig-naar-overname-landal-door-roompot.pdf
https://ec.europa.eu/competition/mergers/cases/decisions/m7630_4582_4.pdf
https://ec.europa.eu/competition/mergers/cases/decisions/m7278_6808_3.pdf
https://eur-lex.europa.eu/legal-content/NL/TXT/PDF/?uri=CELEX:52004XC0205(02)
https://eur-lex.europa.eu/legal-content/NL/TXT/PDF/?uri=CELEX:52004XC0205(02)
https://eur-lex.europa.eu/legal-content/NL/TXT/PDF/?uri=CELEX:52004XC0205(02)
https://ec.europa.eu/competition/mergers/cases/decisions/m2817_en.pdf
https://eur-lex.europa.eu/legal-content/NL/TXT/PDF/?uri=CELEX:32001D0403
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een cruciale factor zijn. Hoge winstmarges vóór de concentratie kunnen significante 
prijsverhogingen ook waarschijnlijker maken.23 

39. Als concurrenten de productie eenvoudig kunnen uitbreiden of wanneer toetreding tot de markt 
waarschijnlijk, tijdig en in voldoende mate zal plaatsvinden, is de kans klein dat de concentratie een 
significant risico voor de vrije mededinging zou vormen.24 Ook als afnemers over afnemersmacht 
beschikken, kunnen ondernemingen met grote marktaandelen niet in staat zijn de daadwerkelijke 
mededinging op significante wijze te belemmeren.25 De ACM betrekt in haar beoordeling daarom, 
indien relevant, (potentiële) uitbreiding, (potentiële) toetreding en/of compenserende 
afnemersmacht. Aangezien in beide relevante markten de meeste afnemers van Roompot en 
Landal particulieren (in voorkomende gevallen verenigd in VvE’s) zijn, is het niet aannemelijk dat zij 
over compenserende inkoopmacht bezitten. Dergelijke particulieren hebben niet de omvang of 
commerciële betekenis voor Roompot en Landal om compenserende inkoopmacht te bezitten. 26 
De ACM laat daarom compenserende inkoopmacht op beide markten buiten beschouwing.27 

40. Onder bepaalde omstandigheden kunnen concentraties in een oligopolistische markt leiden tot een 
significante belemmering van de daadwerkelijke mededinging, ook zonder dat de concentratie leidt 
tot het in leven roepen of het versterken van een economische machtspositie van de gefuseerde 
onderneming.28 Hiervan is sprake als de concentratie in een oligopolistische markt gepaard gaat 
met (i) het wegvallen van belangrijke concurrentiedruk die de fuserende partijen voorheen op 
elkaar uitoefenden; en (ii) een vermindering van de concurrentiedruk op de overige concurrenten. 

41. Tegen de achtergrond van het hiervoor geschetste kader onderzoekt de ACM of de voorgenomen 
concentratie leidt tot een significante beperking van de daadwerkelijke mededinging op de markten 
waar de grootste overlap bestaat tussen de activiteiten van Roompot en Landal: de markten voor 
het aanbieden van vakantieaccommodaties op vakantieparken en voor verhuurbemiddeling- en 
marketingdiensten aan eigenaren van (accommodaties op) vakantieparken. In het hiernavolgende 
zet de ACM de beoordeling nader uiteen aan de hand van schadetheorieën beide markten. 

42. In het Meldingsbesluit neemt de ACM de gevolgen van de covid-19 pandemie niet mee, omdat 
deze op dit moment onvoldoende zeker zijn om mee te nemen in de materiële beoordeling van de 
voorgenomen concentratie.29 De laatste specifieke corona-adviezen zijn onderhand vervallen.30 
Daarom neemt de ACM, in lijn met het Meldingsbesluit, ook voor dit besluit de mogelijke gevolgen 
van covid-19 niet mee in de beoordeling van de voorgenomen concentratie. 

 
23  Richtsnoeren horizontale fusies, punt 28.  
24  Richtsnoeren horizontale fusies, punten 30, 32-34 en 68 e.v.. 
25  Richtsnoeren horizontale fusies, punt 64 e.v.. 
26  Zie in die zin ook de beschikking van de Commissie van 27 juni 2007 in zaak COMP/M.4439 - Ryanair / Aer Lingus, 

randnummer 543.  
27  Aangezien de meeste afnemers van Roompot en Landal op het gebied van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten 

Verenigingen van Eigenaren zijn waar over het algemeen hetzelfde voor geldt, laat de ACM ook voor de beoordeling van 
de zakelijke dienstenmarkt compenserende inkoopmacht buiten beschouwing. 

28  Richtsnoeren horizontale fusies, punt 25, en Gerecht van eerste aanleg van de Europese Unie, T-399/16, 28 mei 2020, 
CK Telecoms/Commissie, r.o. 96 (zie hierover de opinie van A-G Kokott punt 73 e.v.). Overigens kan het ook zo zijn dat 
de beperking van de mededinging het gevolg is van zowel het creëren of versterken van een machtspositie als het 
wegvallen van belangrijke concurrentiedruk (niet-gecoördineerde effecten), zie T-584/19, Thyssenkrupp AG / Commissie, 
r.o. 562. 

29  Meldingsbesluit, paragraaf 6.1.2.  
Covid-19 maatregelen beïnvloeden de omzet van aanbieders van vakantieaccommodaties in Nederland in zowel 
negatieve (door sluiting) als positieve zin (bijvoorbeeld een toegenomen vraag naar binnenlandse vakanties als gevolg 
van reisbelemmeringen naar het buitenland). Het is niet aannemelijk dat de marktpositie van partijen hierdoor substantieel 
wijzigt. Zie verder paragraaf 7.3.6.1 (met name voetnoot 303). 

30  Zie bijvoorbeeld het nieuwsbericht van de Rijksoverheid van 10 maart 2023. 

https://eur-lex.europa.eu/legal-content/NL/TXT/PDF/?uri=CELEX:52004XC0205(02)
https://eur-lex.europa.eu/legal-content/NL/TXT/PDF/?uri=CELEX:52004XC0205(02)
https://eur-lex.europa.eu/legal-content/NL/TXT/PDF/?uri=CELEX:52004XC0205(02)
https://ec.europa.eu/competition/mergers/cases/decisions/m4439_20070627_20610_en.pdf
https://eur-lex.europa.eu/legal-content/NL/TXT/PDF/?uri=CELEX:52004XC0205(02)
https://eur-lex.europa.eu/legal-content/NL/TXT/PDF/?uri=CELEX:62016TJ0399
https://eur-lex.europa.eu/legal-content/NL/TXT/HTML/?uri=CELEX:62020CC0376
https://eur-lex.europa.eu/legal-content/NL/TXT/PDF/?uri=CELEX:62019TN0584
https://www.acm.nl/sites/default/files/documents/concentratiebesluit-nader-onderzoek-nodig-naar-overname-landal-door-roompot.pdf
https://www.rijksoverheid.nl/onderwerpen/coronavirus-covid-19/nieuws/2023/03/10/laatste-specifieke-corona-adviezen-vervallen-maar-gebruik-je-gezonde-verstand-bij-luchtwegklachten
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7 Vakantieaccommodaties op vakantieparken 

43. De ACM gaat in dit hoofdstuk in op de gevolgen van de voorgenomen concentratie voor de 
mededinging op de markt voor vakantieaccommodaties op vakantieparken in Nederland. De ACM 
onderzoekt het risico dat als gevolg van de voorgenomen concentratie Roompot en Landal de 
prijzen zouden kunnen verhogen.  

44. De ACM bespreekt eerst de context van de markt (paragraaf 7.1), waar de ACM onder meer ingaat 
op de activiteiten van partijen, directe concurrenten van partijen en het concurrentieproces.  

45. De ACM beschrijft daarna de relevante markt (paragraaf 7.2). Voor haar beoordeling gaat de ACM 
uit van een relevante markt voor het aanbieden van vakantieaccommodaties op vakantieparken die 
geografisch niet ruimer is dan Nederland. 

46. Tot slot beoordeelt de ACM in paragraaf 7.3 de gevolgen van de voorgenomen concentratie. De 
ACM concludeert dat de voorgenomen concentratie leidt tot een significante beperking van de 
mededinging op de Nederlandse markt voor het aanbieden van vakantieaccommodaties op 
vakantieparken. 

7.1 Activiteiten van Roompot en Landal en relevante marktcontext 

47. In deze paragraaf gaat de ACM in op de relevante context bij de beoordeling van de voorgenomen 
concentratie. Eerst beschrijft de ACM de activiteiten van Roompot en Landal (paragraaf 7.1.1). De 
ACM bespreekt daarna de overige aanbieders (pararagraaf 7.1.2). Vervolgens geeft de ACM een 
korte beschrijving van het concurrentieproces (paragraaf 7.1.3).  

7.1.1 Activiteiten van Roompot en Landal 
48. Roompot is actief als exploitant, beheerder, exclusieve partner en niet-exclusieve boekingsagent 

van vakantieparken in Nederland, België en Duitsland.31 Op een aantal Roompot vakantieparken 
worden ook kampeerplaatsen aangeboden. Roompot vakantieparken bieden accommodaties in 
een brede prijsklasse met zowel budget als premium opties. Een aparte business unit binnen 
Roompot richt zich op diensten voor zakelijke klanten, voornamelijk het aanbieden van lange 
termijn verhuur voor tijdelijke werknemers (arbeidsmigranten). Tot slot heeft Roompot activiteiten 
op het gebied van vastgoed (park)ontwikkeling, makelaardij en parkrenovatie.32 Roompot is naar 
eigen zeggen de grootste aanbieder van vakantieparken in Nederland en de nummer twee in 
Europa.33 Roompot is historisch gezien sterk actief in Zeeland waar Roompot ten opzichte van 
andere provincies in Nederland nog steeds relatief veel parken heeft. Roompot heeft een relatief 
groot aantal parken in de kustgebieden. 

49. Landal is ook actief als exploitant, beheerder en niet-exclusieve boekingsagent van vakantieparken 
onder het merk Landal GreenParks in Nederland, Duitsland, Oostenrijk, België, Zwitserland, het 

 
31  Roompot is verder actief als niet-exclusieve boekingsagent voor vakantieparken en campings in o.a. Frankrijk en Spanje. 
32  Meldingsbesluit, punt 13. In punt 14 van het Meldingsbesluit worden de verschillende activiteiten van Roompot met 

betrekking tot vakantieparken verder uitgewerkt. 
33  De website van Roompot stelt: “Roompot is de grootste aanbieder van vakantieparken in Nederland en Europa’s nummer 

twee”. Dit verwijst waarschijnlijk naar het aantal vakantieparken. Hierin is Roompot de grootste van Nederland (zie ook 
Figuur 1 van dit besluit). Op basis van omzet is Landal groter (zie paragraaf 7.3.3 van dit besluit). 

https://www.acm.nl/sites/default/files/documents/concentratiebesluit-nader-onderzoek-nodig-naar-overname-landal-door-roompot.pdf
https://www.acm.nl/sites/default/files/documents/concentratiebesluit-nader-onderzoek-nodig-naar-overname-landal-door-roompot.pdf
https://www.roompot.nl/informatie/over-roompot/over-ons/
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Verenigd Koninkrijk, Hongarije en Tsjechië. Landal is daarnaast franchisegever.34 Landal heeft, 
vergeleken met Roompot, juist meer parken die in het binnenland gelegen zijn. 

50. Er bestaat significante overlap tussen de activiteiten van Roompot en Landal in het aanbieden van 
vakantieaccommodaties (zoals vakantiehuizen of bungalows) op vakantieparken.35 Op deze 
vakantieparken worden zelfvoorzienende accommodaties aangeboden, meestal in de vorm van 
bungalows/huizen en in sommige gevallen hotel- en campingaccommodaties.  

7.1.2 Overige aanbieders van vakantieaccommodaties op vakantieparken 
51. Naast Roompot en Landal zijn twee grote aanbieders actief in Nederland, te weten Center Parcs 

en EuroParcs. Daarnaast zijn verschillende kleine ketens actief op de Nederlandse markt. 
Onderstaand cirkeldiagram geeft de posities weer van de verschillende vakantieparkketens in 
Nederland op basis van het Brancherapport verblijfsrecreatie (2021).36 Dit geeft een eerste indruk 
van de belangrijkste vakantieparkaanbieders in Nederland op grond van het aantal parken.37  

52. Uit deze grafiek is op te maken dat Roompot en Landal zowel afzonderlijk als gezamenlijk de 
grootste aanbieders zijn. 

Figuur 1: Marktaandelen Nederlandse vakantieparkenketens (in aantal parken) 

 
Bron: Hans van Leeuwen en Sandra Reusen, Brancherapport verblijfsrecreatie, “Vakantieparkenketens in 
beeld: Inventarisatie van vakantieparkenketens in Nederland en Europa”, Uitgever: De Enk 5a, Elst, 1e druk, 
2021 (hierna: Brancherapport verblijfsrecreatie (2021)), pagina 68. 

7.1.3 Concurrentieproces 
53. Binnen de vakantieparkensector is sprake van een aantal trends:38 (i) ketenvorming (dat wil zeggen 

dat er steeds meer aanbieders onder hetzelfde merk opereren); (ii) verschillende (kleinere en 
onafhankelijke) vakantieparken zijn verouderd waardoor verhuurbaarheid onder druk staat, 
sommige vakantieparken zijn niet vitaal; (iii) verschillende Franse campingketens zijn actief 

 
34  Meldingsbesluit, punt 15. Hier worden ook de verschillende activiteiten van Landal met betrekking tot vakantieparken 

verder uitgewerkt. 
35  Meldingsbesluit, punt 37. 
36  Dit cirkeldiagram kijkt specifiek naar ketens die vakantieparken aanbieden in Nederland. 
37  Dit verklaart waarom in deze figuur Center Parcs relatief klein is. Center Parcs heeft een klein aantal relatief grote 

vakantieparken (zie ook het Meldingsbesluit, punt 30). In haar beoordeling berekent de ACM overigens marktaandelen op 
basis van omzet en het aantal overnachtingen (zie paragraaf 7.3 van dit besluit). 

38  Zoals ook besproken in het Meldingsbesluit, punt 31. 

https://www.acm.nl/sites/default/files/documents/concentratiebesluit-nader-onderzoek-nodig-naar-overname-landal-door-roompot.pdf
https://www.acm.nl/sites/default/files/documents/concentratiebesluit-nader-onderzoek-nodig-naar-overname-landal-door-roompot.pdf
https://www.acm.nl/sites/default/files/documents/concentratiebesluit-nader-onderzoek-nodig-naar-overname-landal-door-roompot.pdf
https://www.acm.nl/sites/default/files/documents/concentratiebesluit-nader-onderzoek-nodig-naar-overname-landal-door-roompot.pdf
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geworden in Nederland door campings over te nemen; (iv) consumenten kunnen via Online Travel 
Agencies (OTA’s) accommodatie boeken; en (v) vakanties in Nederland zullen verder groeien 
doordat het aantal korte vakanties van Nederlanders in eigen land toeneemt en het verbeterde 
imago van Nederland als vakantieland. Het aantal vakantieparken neemt de laatste jaren toe.39 

54. Vakantieparken zijn gewild vanwege de luxe en zelfvoorzienende accommodatie in combinatie met 
parkvoorzieningen.40 

55. Vakantieparken verschillen met betrekking tot de aangeboden (centrale) faciliteiten en de kwaliteit 
van de accommodaties. Er is sprake van gedifferentieerde producten.41 De kwaliteit van het park is 
van belang voor de consument.42 

56. Reistijd is een belangrijke factor voor consumenten in hun keuze voor een vakantiepark.43 
Daarnaast zoeken sommige consumenten op een specifieke locatie of regio.44 De meeste 
bezoekers van een vakantiepark gaan hier voor een kort verblijf heen: een weekend, midweek of 
een week.45 In het algemeen zijn de bezoekers Nederlandse gezinnen met kinderen.46 Een andere 
concurrentieparameter is de luxe van de accommodatie en de aangeboden faciliteiten op het 
park.47 

57. Het consumentenkeuzeproces kan door middel van een zogenaamde purchase- of sales funnel 
schematisch worden weergegeven. Van belang is dat een potentiële klant bekend is met het 
product (awareness of brand awareness) zodat het product overwogen wordt (consideration). 
Verder in de trechter (funnel) is van belang dat de klant een voorkeur (preference) heeft voor het 
merk waarna de koop / conversie volgt.48 Merkbekendheid is hiervoor van belang en genereert zo 
extra omzet.49 De meeste consumenten boeken hun verblijf op een vakantiepark online en dan 

 
39  Trendrapport toerisme, recreatie en vrije tijd 2021, tabel 2.2 (men kijkt hier overigens naar huisjesterreinen, een CBS-

definitie die ruimer is dan alleen vakantieparken). 
40  Brancherapport verblijfsrecreatie (2021), pagina 7. Dit is in lijn met het besluit van de ACM van 20 februari 2001 met 

kenmerk 2209/Gran Dorado - Center Parcs, punt 35. 
41  In de zin dat sommige producten onderling sterker inwisselbaar zijn dan andere Meldingsbesluit, punt 62. 
42  Zie bijvoorbeeld bijlage 24, slide 41, waaruit blijkt dat voor nieuwe klanten de kwaliteit van de accommodatie belangrijk is 

(gedurende de meldings- en vergunningsfase heeft de ACM verschillende bijlagen van partijen ontvangen, hier verwijst de 
ACM naar zonder telkens te specificeren wanneer desbetreffende bijlagen zijn ontvangen).  
Zie verder “Roompot investeert dit jaar 25 miljoen euro in kwaliteitsverbetering en verduurzaming van bestaand aanbod”, 
persbericht Roompot, 4 juli 2022: “Naast de glimlach en het gastheerschap van medewerkers en de fraaie en nette 
vakantiewoningen zijn de centrumvoorzieningen en faciliteiten op de parken bepalend voor de vakantiebeleving van 
gasten.” 

43  Meldingsbesluit, punt 119. 
44  Meldingsbesluit, punten 121 en 122. 
45  Minder dan 20% van de verblijven in Nederland in de door (markt)partijen overgelegde transactiedata is een verblijf van 

meer dan een week in 2019.  
46  Evenals ouderen. Zie bijvoorbeeld bijlage 15, slide 4: “Most holiday park guests are families with kids and seniors” 
47  Zie voetnoten 40 en 42 van dit besluit. 
48  Verschillende documenten overgelegd door partijen hanteren een dergelijke sales funnel. Zie bijlage 70 (slide 130), 

bijlage 17 (slide 24), bijlage 18 (slide 301) en bijlage 24 (slide 96).  
49  Zie bijlage 70, slide 23 waaruit blijkt dat het merk van belang is voor het genereren van vraag (“Brand identity - key in 

generating demand with target customer groups”) wat volgens deze slide “key considerations of holiday park operator 
business model” zijn, ook omdat sommige klanten naar bepaalde merken kijken blijkens slide 86 (“Some customers might 
look for specific brands with consistent value offering (i.e. Center Parcs, [vertrouwelijk], …)”) en slide 162 
(“[vertrouwelijk] has a relatively high share of repeat customers due to: […] strong brand name and large footprint […] 
loyalty programme that is easily used; points can be used in any [vertrouwelijk] owned brands”). Slide 130 bespreekt een 
brand awareness to repeaters funnel waaruit de ACM afleidt dat het van belang is om bij het grote publiek bekend 
(awareness) te zijn om zo overwogen te worden voor een vakantie (consideration) wat uiteindelijk tot een transactie kan 
leiden (users) of een herhaalde transactie (repeaters). 
Bijlage 14, slide 1 (“Brand is a key aspect for future organic growth, [vertrouwelijk]”). Op slide 12 wordt het merk ook als 
groeimogelijkheid gezien (onder “Additional Levers of growth”). De ACM maakt hieruit op dat het merk gebruikt kan 
worden om verder te groeien. Uit slide 2 blijkt dat Roompot een hoge merkbekendheid geniet met meer dan 
[vertrouwelijk] afkomstig van eigen kanalen (“High brand recognition with > [vertrouwelijk]% of bookings coming from 

 

https://www.cbs.nl/nl-nl/onze-diensten/methoden/begrippen/huisjesterrein
https://www.cbs.nl/nl-nl/onze-diensten/methoden/begrippen/huisjesterrein
https://www.acm.nl/sites/default/files/old_publication/bijlagen/523_bcm2209-0102.pdf
https://www.acm.nl/sites/default/files/documents/concentratiebesluit-nader-onderzoek-nodig-naar-overname-landal-door-roompot.pdf
https://news.roompot.com/roompot-investeert-dit-jaar-meer-dan-25-miljoen-euro-in-kwaliteitsverbetering-en-verduurzaming-van-bestaand-aanbod
https://www.acm.nl/sites/default/files/documents/concentratiebesluit-nader-onderzoek-nodig-naar-overname-landal-door-roompot.pdf
https://www.acm.nl/sites/default/files/documents/concentratiebesluit-nader-onderzoek-nodig-naar-overname-landal-door-roompot.pdf
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meestal direct via de website van desbetreffende vakantieparkaanbieder.50 Voor 
vakantieparkketens is het van belang dat de consument het merk kent. Een merk dient top of mind 
te zijn51 zodat deze boven in de funnel al overwogen kan worden. Partijen houden de 
merkbekendheid daarom ook in de gaten (of laten dit doen door hierin gespecialiseerde 
onderzoeksbureaus).52 Tijdens het zoekproces maken consumenten veel gebruik van 
zoekmachines53.54 

58. Naast faciliteiten, kwaliteit van de accommodaties, reistijd en merkbekendheid, is de prijs voor een 
verblijf op een vakantiepark een belangrijke concurrentieparameter.55 De door consumenten 
betaalde prijs hangt af van vraag en aanbod in een gegeven periode. Aanbieders van 
accommodaties op vakantieparken hanteren verschillende prijzen voor het hoogseizoen en het 
laagseizoen. Ook kunnen er prijsverschillen zijn als bijvoorbeeld lang vooraf wordt geboekt of juist 
een last minute boeking wordt gedaan.56  

59. Verschillende aanbieders, waaronder in ieder geval Roompot en Landal, maken gebruik van 
software waarbij een algoritme tracht om de prijs te optimaliseren door middel van dynamische 
prijszetting. [vertrouwelijk].57 Een belangrijke parameter voor het schatten van het gedrag van de 
consument is zijn overstapbereidheid naar andere aanbieders (de eigen vraagelasticiteit). 

60. De prijs kan aangepast worden door middel van een zichtbare korting ten opzichte van 
voornoemde lijstprijs (bijvoorbeeld door een van/voor prijs te tonen) of door alleen de 
daadwerkelijke prijs te tonen. Het tonen van de lijstprijs zorgt er voor dat de consument een 
bepaalde kwaliteitsverwachting heeft van de vakantieaccommodatie. De korting op die lijstprijs 
geeft mogelijk de perceptie dat deze prijs een goede koop is.58 Veel aanbieders maken online 
gebruik van dergelijke zichtbare kortingen ten opzichte van de lijstprijs (zoals Roompot, Landal, 
Center Parcs en EuroParcs). Niet alleen de lijstprijs, maar ook de korting (en daarmee de 
uiteindelijke prijs) is een relevante concurrentieparameter. 

 
proprietary channels”). Dit komt terug in een interne presentatie van KKR (bijlage 15, slides 2 en 3). De ACM maakt hieruit 
op dat merkbekendheid leidt tot meer directe boekingen. 
Bijlage 17, slide 24, waaruit blijkt dat een betere prestatie in de bovenkant van de funnel tot een significant upside 
potential leidt.  
Bijlage 19, slide 30 (“Higher brand recognition, superior park locations and up-to date facilities to attract more guests.”) en 
slide 153 (“Comprehensive rebranding plan to improve awareness and preference in driving bookings”). 
Bijlage 18, slide 313. Hieruit blijkt dat het Roompot merk [vertrouwelijk]. Roompot [vertrouwelijk]. Dit is een aanwijzing 
dat een merk van belang is om (verder) te kunnen groeien. 

50  Zie punt 169 van het Meldingsbesluit, circa 75-85% van de boekingen wordt direct bij de aanbieder gedaan. 
51  Gespreksverslag van 7 oktober 2021 met kenmerk ACM/UIT/562315, randnummer 5.3. 
52  Bijlage 57, slide 10, over naamsbekendheid en slide 11 over de overweging (consideration). Bijlage 56, slide 25, over 

naamsbekendheid van vakantieparken (awareness). Bijlage 50, slide 12, over naamsbekendheid (spontaneous 
awareness). De (vele) presentaties voor KKR [vertrouwelijk] noemen [vertrouwelijk] de unaided awareness en 
consideration. Bijlage 52, slide 1. Bijlage 68, slide 70, noemt bekendheid en de overweging (“Landal, CenterParcs en 
Roompot zijn niet alleen het meest bekend, maar worden ook het meest overwogen als het gaat om een verblijf in een 
bungalow/vakantiehuisje op een park.”). 

53  Zo realiseert Roompot in 2021 [vertrouwelijk] van de boekingen op Roompot.nl van consumenten die via Google op de 
site kwamen (Bijlage A, slide 2, boekingen van januari tot en met september 2021). Voor Landal kwam [vertrouwelijk] 
van de bezoekers via Google op Landal.nl terecht (Bijlage D, bezoeken over de periode Januari 2021 tot en met 19 
oktober 2021). 

54  Zie bijlage 1 van dit besluit voor meer informatie over de ACM analyses van online consumentengedrag waarin ook het 
online consumentenzoekproces terugkomt 

55  Zie bijvoorbeeld bijlage 24, slide 55, waar de voormalige Head of Business Development van [vertrouwelijk] wordt 
aangehaald waaruit blijkt dat Nederlandse reizigers prijsgevoelig zijn. [vertrouwelijk] (bijlage 24, slide 28). Roompot en 
Landal kijken ook naar de prijzen van elkaar en directe concurrenten. Zie bijlage 3 van dit besluit. 

56  Center Parcs en EuroParcs hanteren bijvoorbeeld een vroegboekkorting. 
57  Hierbij is het winstmaximaliseringsvraagstuk niet anders dan voor iedere andere onderneming die de prijs en 

productieomvang zo probeert vast te stellen dat ze de grootst mogelijke winst behaalt. 
58  Vanaf medio 2022 zijn er nieuwe regels voor prijsaanbiedingen van kracht. Zie ook het persbericht van de ACM van 24 

november 2021. 

https://www.acm.nl/sites/default/files/documents/concentratiebesluit-nader-onderzoek-nodig-naar-overname-landal-door-roompot.pdf
https://www.acm.nl/nl/publicaties/regels-van-voor-prijzen-straks-duidelijker-voor-consumenten-en-bedrijven
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61. Consumenten betalen daarnaast andere aanvullende kosten voor hun verblijf [vertrouwelijk] zoals 
additionele kosten voor bedlinnen, schoonmaakkosten, opgemaakte bedden, annuleringskosten, 
wijzigingskosten en voorkeurskosten59. Ook deze aanvullende kosten zijn relevant voor 
consumenten. 

7.2 Relevante markt 

62. De ACM merkt op dat marktafbakening voor de ACM een hulpmiddel is om tot een goede 
beoordeling van een concentratie te komen en geen doel op zich vormt.60 De voornaamste 
doelstelling van marktafbakening is het op systematische wijze vaststellen van de rechtstreekse 
concurrentiedruk waarmee de betrokken ondernemingen worden geconfronteerd.61 De 
voornaamste bronnen van concurrentiedwang zijn vraagsubstitutie, aanbodsubstitutie en potentiële 
concurrentie.62 Overwegingen die bij de afbakening van de relevante markten een rol spelen, 
kunnen ook van belang zijn bij het beoordelen van effecten van de concentratie.63 

63. De structuur van deze paragraaf is als volgt. De ACM bespreekt eerst de relevante productmarkt 
(paragraaf 7.2.1) en daarna de relevante geografische markt (paragraaf 7.2.1). In paragraaf 7.2.3 
bespreekt de ACM een critical loss analyse die relevant is voor het vaststellen van de product- en 
de geografische markt. In paragraaf 7.2.4 concludeert de ACM dat voor de beoordeling van de 
gevolgen van de voorgenomen concentratie de relevante markt de markt voor het aanbieden van 
vakantieaccommodaties op vakantieparken in Nederland is. 

7.2.1 Relevante productmarkt 
64. In deze paragraaf bespreekt de ACM de relevante productmarkt. In het hiernavolgende bespreekt 

de ACM eerst de opvattingen van partijen (paragraaf 7.2.1.1) en bespreekt de ACM het onderzoek 
gedaan gedurende de vergunningsfase (paragraaf 7.2.1.2). Daarna bespreekt de ACM de door 
partijen overgelegde (interne) documenten (paragraaf 7.2.1.3).  

65. De belangrijkste overlap tussen de activiteiten van Roompot en Landal bestaat in het aanbieden 
van vakantieaccommodaties (zoals vakantiehuizen of bungalows) op vakantieparken.64 In het 
Meldingsbesluit concludeert de ACM dat nader onderzoek nodig is naar de concurrentiedruk van 
mogelijke alternatieven en naar de omvang van de markt. De ACM beoordeelt hierna dan ook de 
kracht van mogelijke alternatieven en of de markt ruimer is dan de markt voor het aanbieden van 

 
59  Een consument kan bijvoorbeeld extra betalen om een specifiek huisje uit te kiezen.  
60  ECLI:NL:CBB:2017:325, r.o. 5.3.5. Zie bijvoorbeeld het besluit van de ACM van 10 april 2020 in zaak 

ACM/19/038207/DPG Media B.V. - Sanoma Media B.V., punt 45. 
61  Richtsnoeren horizontale fusies, punt 10. Zie ook ECLI:NL:CBB:2017:325, r.o. 5.3.5 (“De voornaamste doelstelling van de 

marktafbakening is het op systematische wijze onderkennen van de concurrentiedwang waarmee de betrokken 
ondernemingen worden geconfronteerd. De afbakening van de relevante markt is geen doel op zich maar een instrument 
voor de analyse die is vereist voor de toepassing van de mededingingsregels, waarbij de mate van gedetailleerdheid 
afhankelijk is van hetgeen wordt vereist voor de beoordeling van de gedragingen die het voorwerp van onderzoek 
vormen.”), ECLI:NL:CBB:2019:150, r.o. 5.3.7 (“Het belangrijkste doel van de marktafbakening is het op systematische 
wijze onderkennen van de concurrentiedwang waarmee de betrokken ondernemingen worden geconfronteerd. De 
afbakening van de relevante markt is geen doel op zich, maar een instrument voor de analyse die is vereist voor de 
toepassing van de mededingingsregels.”) en de Richtsnoeren inzake de bepaling van de relevante markt voor het 
gemeenschappelijke mededingingsrecht, 1997/C 372/03 (hierna: Richtsnoeren relevante markt), punt 2. 

62  Richtsnoeren relevante markt, punt 13. 
63  Richtsnoeren horizontale fusies, punt 10. Zie in die zin ook het Final Report van de CMA van 15 augustus 2019 inzake 

Completed acquisition by Tobii AB of Smartbox Assistive Technologies Limited and Sensory Software International Ltd, 
punt 5.2. 

64  Meldingsbesluit, punt 37. 

https://uitspraken.rechtspraak.nl/inziendocument?id=ECLI:NL:CBB:2017:325
https://www.acm.nl/sites/default/files/documents/2020-04/concentratiebesluit-dpg-media-mag-sanoma-media-overnemen.pdf
https://eur-lex.europa.eu/legal-content/NL/TXT/PDF/?uri=CELEX:52004XC0205(02)
https://uitspraken.rechtspraak.nl/inziendocument?id=ECLI:NL:CBB:2017:325
https://uitspraken.rechtspraak.nl/inziendocument?id=ECLI:NL:CBB:2019:150
https://eur-lex.europa.eu/legal-content/NL/TXT/PDF/?uri=CELEX:31997Y1209(01)
https://eur-lex.europa.eu/legal-content/NL/TXT/PDF/?uri=CELEX:31997Y1209(01)
https://eur-lex.europa.eu/legal-content/NL/TXT/PDF/?uri=CELEX:52004XC0205(02)
https://assets.publishing.service.gov.uk/media/5d5d1800e5274a0766482c45/Final_Report2.pdf
https://www.acm.nl/sites/default/files/documents/concentratiebesluit-nader-onderzoek-nodig-naar-overname-landal-door-roompot.pdf
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vakantieaccommodaties op vakantieparken (met een mogelijk nader onderscheid naar kwaliteit, 
prijs en voorzieningen).65 De ACM bespreekt de concurrentiedruk op aanbieders van 
vakantieparken door aanbieders van niet-stedelijke vakantiehotels en resorthotels (paragraaf 
7.2.1.4), campings (paragraaf 7.2.1.5) en individuele vakantiewoningen (paragraaf 7.2.1.6). Het is 
niet altijd evident of bepaalde alternatieven tot de relevante productmarkt behoren. De ACM voert 
daarom eveneens een critical loss analyse uit in paragraaf 7.2.3. 

66. Daarna bespreekt de ACM aanbodsubstitutie (paragraaf 7.2.1.7). De ACM concludeert dat 
aanbodsubstitutie niet aannemelijk is. 

7.2.1.1 Opvattingen van partijen 
67. Volgens partijen is er een relevante markt voor vakantieaccommodaties bestaande uit (i) 

vakantiehuizen op vakantieparken; (ii) individuele vakantiehuizen; (iii) campings (met name chalets 
en/of luxere kampeerfaciliteiten); en (iv) niet-stedelijke vakantiehotels en resorthotels. Niet-
stedelijke vakantieaccommodaties kunnen volgens partijen worden onderscheiden van stedelijke 
vakantieaccommodaties (bestaande uit stedelijke short stay accommodaties en conventionele 
(stedelijke) hotels).66 Partijen komen tot deze conclusie onder andere op basis van een 
consumentenenquête, conjoint analyse (vignetten analyse) en critical loss analyse.67 

7.2.1.2 Onderzoek in de vergunningsfase 
68. Uit het onderzoek in de meldingsfase blijkt dat de meeste concurrenten van Roompot en Landal 

uitgaan van een (heterogene)68 markt voor het aanbieden van accommodaties op vakantieparken 
met faciliteiten die gedurende het hele jaar beschikbaar zijn.69  

69. De ACM heeft in de vergunningsfase aanvullend onderzoek gedaan naar de mogelijke markt voor 
vakantieaccommodaties op vakantieparken. Ten eerste heeft de ACM aanvullende interne 
documenten van Roompot en Landal opgevraagd en beoordeeld. Ten tweede heeft de ACM 
aanvullende vragen gesteld aan aanbieders van vakantieparken, niet-stedelijke vakantiehotels, 
aanbieders van individuele vakantiewoningen en campings.70 Ten derde heeft de ACM een 
kwantitatieve analyse uitgevoerd om de mate van concurrentiedruk op aanbieders van 
vakantieparken te onderzoeken en te onderbouwen (critical loss analyse).71 Ten vierde heeft de 
ACM gekeken naar de advertentiewoorden op Google die door aanbieders van vakantieparken 
worden gebruikt (hierna: adwords analyse).72 Ook heeft de ACM gekeken naar de organische 

 
65  Meldingsbesluit, punten 6 en 84.  
66  Zie verder het Meldingsbesluit, punten 39-46. 
67  Meldingsbesluit, punt 42. Deze analyses bespreekt de ACM nader in bijlage 2 van dit besluit. Partijen hebben eveneens 

verschillende aanvullende vragenlijstonderzoeken overgelegd. Deze bespreekt de ACM eveneens nader in bijlage 2 van 
dit besluit. 

68  Meldingsbesluit, punt 62. 
69  Meldingsbesluit, punt 47. 
70  De ACM heeft hiertoe schriftelijke vragen gesteld, vragenlijsten naar individuele aanbieders van vakantieaccommodaties 

verstuurd en marktgesprekken gevoerd. 
71  Hierbij gebruikt de ACM een kwantitatieve invulling van de SSNIP-test (waarbij SSNIP staat voor een small but significant 

and non-transitory increase in price) in de vorm van een zogenaamde critical loss analyse. 
72  De ACM heeft hiervoor bij Roompot en Landal en twee andere grotere vakantieparkaanbieders data opgevraagd met 

betrekking tot hun advertentieactiviteiten op Google over de periode 2019-2021. Bedrijven bieden op Google om hun 
advertenties te tonen op bepaalde zoekwoorden. In deze bieding neemt Google niet alleen het geboden bedrag mee, 
maar schat zij ook in hoe relevant de specifieke advertentie voor de zoeker zal zijn (zie de Google website voor meer 
uitleg hierover). In deze analyse kijkt de ACM vooral naar het relatieve belang van verschillende termen in zoekwoorden 
op basis van het totale aantal getoonde advertenties (impressies) op Google. Zie bijlage 1 van dit besluit voor meer 
informatie. 

https://www.acm.nl/sites/default/files/documents/concentratiebesluit-nader-onderzoek-nodig-naar-overname-landal-door-roompot.pdf
https://www.acm.nl/sites/default/files/documents/concentratiebesluit-nader-onderzoek-nodig-naar-overname-landal-door-roompot.pdf
https://www.acm.nl/sites/default/files/documents/concentratiebesluit-nader-onderzoek-nodig-naar-overname-landal-door-roompot.pdf
https://www.acm.nl/sites/default/files/documents/concentratiebesluit-nader-onderzoek-nodig-naar-overname-landal-door-roompot.pdf
https://www.acm.nl/sites/default/files/documents/concentratiebesluit-nader-onderzoek-nodig-naar-overname-landal-door-roompot.pdf
https://support.google.com/google-ads/answer/1722122?hl=en
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zoekresultaten in Google en overlappen in websitebezoeken door gebruik te maken van externe 
data van SEMrush.73 In het hiernavolgende bespreekt de ACM deze punten nader. 

7.2.1.3 Interne documenten opgesteld door of voor partijen 
70. Gedurende de meldingsfase heeft de ACM kennis genomen van verschillende (interne 

strategische) documenten van Roompot en Landal. Hieruit blijkt dat de relevante markt niet ruimer 
is dan het aanbieden van accommodaties op een vakantiepark in Nederland.74 Gedurende de 
vergunningsfase heeft de ACM aanvullende (interne) documenten van partijen ontvangen. Uit deze 
additionele interne documenten blijkt dat Roompot en Landal in hun strategische documenten 
voornamelijk naar vakantieparken kijken. Partijen kijken in het bijzonder naar andere grote 
vakantieparkenketens (Roompot, Landal, Center Parcs en EuroParcs). Adviseurs van partijen 
bezien doorgaans de markt voor vakantieparken in Nederland apart. Als andere accommodatie 
types besproken worden dan gaat het met name over de verschillen tussen deze en 
vakantieparken die leiden tot een lagere concurrentiedruk. Deze (interne) documenten vormen voor 
de ACM een eerste belangrijke aanwijzing dat de relevante markt niet ruimer is dan het aanbieden 
van vakantieaccommodaties op een vakantiepark in Nederland.75  

7.2.1.4 Niet-stedelijke vakantiehotels en resorthotels 
71. De ACM achtte het in het Meldingsbesluit niet aannemelijk dat niet-stedelijke vakantiehotels en 

resorthotels76 behoren tot de markt voor vakantieaccommodaties op vakantieparken. Gelet op de 
verschillen in productkenmerken, de beperkte concurrentiedruk die concurrerende vakantieparken 
ervaren van niet-stedelijke vakantiehotels en resorthotels (en omgekeerd) en het feit dat de grote 
aanbieders van vakantieparken zich blijkens de adwords analyse niet richten op consumenten die 
zoeken naar een hotelachtige accommodatie concludeert de ACM hieronder dat het niet 
aannemelijk is dat niet-stedelijke vakantiehotels en resorthotels tot de relevante markt behoren. 

72. De productkenmerken van vakantieparken en hotels verschillen in meerdere opzichten van 
elkaar:77  

a) Doelgroep: daar waar vakantieparken zich voornamelijk richten op families met kinderen78 
richten niet-stedelijke vakantiehotels en resorthotels zich voornamelijk op (jonge) stellen.79 

 
73  SEMrush is een online aanbieder van verschillende tools die kunnen worden gebruikt voor zowel het optimaliseren van de 

organische en betaalde positie in Google als het doen van online marktonderzoek. De data van SEMrush zijn afkomstig 
van het aflezen (scrapen) van Google en uit verschillende online consumentenpanels. De ACM gebruikt deze tools om te 
kijken naar: (i) welke andere websites relatief het vaakst bezocht worden door de bezoekers van de websites van 
Roompot en Landal en andere grote ketens; (ii) welke andere sites terugkwamen in de niet betaalde resultaten van 
Google wanneer de sites van Roompot en Landal en andere grote ketens terugkwamen en; (iii) het belang van specifieke 
termen in de zoekwoorden van consumenten in verhouding tot hoeveel websiteverkeer deze termen opleveren voor 
Roompot en Landal en andere grote ketens. Zie bijlage 1 van dit besluit voor meer informatie. [vertrouwelijk]. 

74  Meldingsbesluit, punten 56-58 en punt 61. Zie hiervoor bijvoorbeeld bijlage 14 (slides 27 en 30), bijlage 16 (slide 9), 
bijlage 18 (slides 8, 64, 135 en 136), bijlage 19 (slides 5, 59 e.v. en 98 e.v.), bijlage 20 (slide 8), bijlage 21 (slide 10), 
bijlage 26 (slides 5, 8 en 9), bijlage 50 (slide 12), bijlage 56 (slide 25), bijlage 57 (slide 10), bijlage 67 (slide 7), bijlage 69 
(slides 25, 26 84 en 185), bijlage 68 (slide 69 en 70), bijlage 70 (slide 21, 28 en 55), bijlage XI (slide 53) en bijlage IX 
(slide 7). 

75  Zie bijlage 3 van dit besluit. 
76  Hotels in een niet-stedelijke omgeving. 
77  Zie ook het besluit van de ACM van 20 februari 2001 met kenmerk 2209/Gran Dorado - Center Parcs, punten 38-40. 
78  Zie bijvoorbeeld bijlage 69, slide 14 (“[vertrouwelijk]”). Voor Roompot zijn circa [vertrouwelijk]% van alle bezoekers 

families met kinderen. Voor Landal is dit percentage circa [vertrouwelijk]% (ACM berekening op basis van bijlagen B en 
C. Voor Roompot is dit op basis van bezoeken aan Nederlandse parken in 2019 en 2020. Voor Landal is dit op basis van 
bezoeken aan Nederlandse parken in 2019 (Family with child(ren) + Family group)).  

79  Vaak vooral in het weekend aangezien dergelijke aanbieders gedurende de werkweek ook of voornamelijk zakelijke 
reizigers hebben. Zie bijvoorbeeld het gespreksverslag van 31 januari 2022 met het kenmerk ACM/UIT/570668, 
randnummer 1.2 en het gespreksverslag van 15 februari 2022 met het kenmerk ACM/UIT/571168, randnummer 1.3. 

https://www.acm.nl/sites/default/files/documents/concentratiebesluit-nader-onderzoek-nodig-naar-overname-landal-door-roompot.pdf
https://www.acm.nl/sites/default/files/old_publication/bijlagen/523_bcm2209-0102.pdf
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b) Prijs: Voor een groep van vier personen is een vakantiepark meestal goedkoper dan een 
hotel.80 De prijs van een hotel wordt ook doorgaans per nacht vastgesteld, terwijl bij (sommige) 
vakantieparken vooral een verblijf van een midweek, weekend of week mogelijk is. 

c) Ligging: de door partijen aangedragen voorbeelden van aanbieders van niet-stedelijke 
vakantiehotels blijken voornamelijk locaties in stedelijk gebied te hebben. Locaties die in niet-
stedelijk gebied liggen, dienen vaak als conferentieoord en zijn minder gericht op een 
belangrijke doelgroep van vakantieparken (gezinnen met kinderen). 

d) Accommodatie: daar waar een hotel voornamelijk een slaapplaats biedt, biedt een 
vakantiewoning op een vakantiepark een complete leefruimte. Vakantieparken bieden 
accommodaties aan specifiek gericht op gezinnen. 

e) Faciliteiten en recreatievoorzieningen: daar waar hotels voornamelijk een slaapplaats 
bieden, bieden vakantieparken doorgaans meer faciliteiten en recreatievoorzieningen zoals 
animatie voor kinderen81, indoor- en outdoor speelgelegenheden, een sportveld en (overdekte) 
zwembaden.  

f) Verblijfsduur: daar waar consumenten doorgaans een midweek, weekend of week op een 
vakantiepark doorbrengen, verblijven consumenten doorgaans zeer kort in een hotel (één of 
twee nachten).82 

73. Op basis van de verschillen in productkenmerken is het aannemelijk dat consumenten een verblijf 
in niet-stedelijke vakantiehotels en resorthotels niet als vervangingsproduct voor een verblijf in een 
vakantiewoning op een vakantiepark zien. Om dit verder te onderzoeken kijkt de ACM in hoeverre 
dergelijke aanbieders van niet-stedelijke vakantiehotels en resorthotels concurrentiedruk83 
uitoefenen op aanbieders van vakantiehuizen op vakantieparken. 

74. Uit informatie verstrekt door vakantieparken gedurende zowel de meldings- als vergunningsfase84 
blijkt dat niet-stedelijke vakantiehotels en resorthotels door de meerderheid niet als concurrenten 
worden gezien.85 Ook verschillende door partijen aangedragen niet-stedelijke hotels en resorthotels 
geven aan geen concurrentie te ervaren van vakantieparken.86 Dergelijke aanbieders zien een 
verschil in de diensten die worden aangeboden.87  

75. Partijen merken in hun reactie op de punten van overweging op dat de ACM voorbij gaat aan 
bewijs voor het bestaan van een brede accommodatiemarkt: (i) een OTA geeft aan dat alle 
accommodaties met elkaar concurreren; (ii) een hotelketen geeft aan dat er een brede leisure-
markt is; dat consumenten die op zoek zijn naar een uitje in eigen land en (voorheen) een 
vakantiepark overwegen ook verleid kunnen worden tot een verblijf bij deze hotelketen; en dat deze 
partij meer een concurrent van vakantieparken is geworden; (iii) een andere OTA geeft aan dat er 

 
80  Zie ook bijlage 69, slide 26 (“Very limited impact [ACM: on holiday parks segment] as hotels offer a completely different 

experience and price point than holiday parks in terms of leisure […]”). 
81  Onder andere in de vorm van een konijn (Roompot), een beer (Landal) of een Orry & vrienden show (Center Parcs). 
82  Gespreksverslag van 31 januari 2022 met kenmerk ACM/UIT/570668, randnummer 5.1. E-mail van 28 januari 2022 met 

kenmerk ACM/IN/674207. Gespreksverslag van 2 februari 2022 met kenmerk ACM/UIT/570852, randnummers 1.2 en 6.2. 
83  Zie ook punt 62 van dit besluit. 
84  Zie bijvoorbeeld het gespreksverslag van 12 januari 2022 met kenmerk ACM/UIT/569453. 
85  De oprichter van parkvakanties.nl, de heer Taekema, geeft in een publieke reactie op het Meldingsbesluit aan dat hij het 

eens is met het standpunt van de ACM dat niet-stedelijke vakantiehotels en resorthotels niet tot de relevante markt 
behoren. “Dit zijn toch echt andere concepten die weliswaar ook dezelfde doelgroep kunnen aanspreken, maar wel vanuit 
een andere zoekintentie.” Pretwerk ACM publiceert overzicht van marktverhoudingen Landal, Roompot en de rest, 27 
december 2021. 

86  Gespreksverslag van 31 januari 2022 met kenmerk ACM/UIT/570668, randnummer 5.1. E-mail van 28 januari 2022 met 
kenmerk ACM/IN/674207. Gespreksverslag van 2 februari 2022 met kenmerk ACM/UIT/570852, randnummer 5.1. 

87  Gespreksverslag van 31 januari 2022 met kenmerk ACM/UIT/570668, randnummers 4.1, 5.1 en 15.1. E-mail van 28 
januari 2022 met kenmerk ACM/IN/674207. Finale reactie op Meldingsbesluit van 25 februari 2022 met kenmerk 
ACM/IN/679074, randnummers 4.1 en 4.3.  

https://pretwerk.nl/insight/acm-publiceert-beeld-van-marktverhoudingen-landal-roompot-en-de-rest/73440
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veel concurrentie is in de toeristische industrie waar consumenten maar een paar keer per jaar op 
vakantie gaan waar vakantieparken slechts een deel van zijn; (iv) een aanbieder van 
vakantieappartementen geeft aan dat elk type vakantieaccommodatie indirect met elkaar 
concurreert; en (v) een concurrent geeft volgens partijen aan dat vakantiehotels in een niet-
stedelijke omgeving alternatieven vormen voor sommige toeristen die een vakantiewoning op een 
vakantiepark boeken. Hieronder gaat de ACM in op deze door partijen aangehaalde voorbeelden 
uit het marktonderzoek.  

76. Het zoekproces van een consument omvat een generieke inspiratiefase88 waar uiteenlopende 
alternatieven de revue passeren. Deze fase zegt weinig over de mate van concurrentiedruk tussen 
deze alternatieven. De daadwerkelijke boeking kan afwijken van wat in eerste instantie is 
voorgenomen.89 Belangrijk is dat men kijkt naar het moment waarop de consument zich gaat 
vastleggen en de alternatieven die op dat moment worden overwogen. Boekingsplatforms die 
consumenten faciliteren in de meer generieke inspiratiefase door meer verschillende 
accommodatietypes te tonen, kunnen daarom geneigd zijn om te concluderen dat daarom alle 
typen accommodaties met elkaar concurreren.90 

77. Bezien vanuit de eerste door partijen aangehaalde OTA oefenen aanbieders van verschillende 
typen accommodatie concurrentiedruk uit op elkaar. Het gaat hier vooral om concurrentie tussen 
hotels en particuliere woningen (waaronder vakantiehuizen). Deze OTA heeft een onderzoek 
verstrekt waaruit blijkt dat [vertrouwelijk]. Deze partij noemt ook geen enkele in vakantieparken 
gespecialiseerde OTA als concurrent.91 Dit duidt niet zo zeer op een mogelijk alternatief voor 
vakantieparken maar eerder dat hotels en particuliere woningen substituten zijn voor elkaar. 

78. De door partijen aangehaalde hotelketen geeft aan dat je in meer algemene zin kunt zeggen dat 
als mensen op zoek zijn naar een verblijf in Nederland iedereen als concurrent gezien zou kunnen 
worden, want mensen wegen verschillende alternatieven tegen elkaar af. Deze marktpartij geeft 
aan dat in algemene zin hotelketens meer concurrent zijn dan een vakantiepark en vindt het 
moeilijk om in te schatten in hoeverre niet-stedelijke vakantie- en resorthotels concurrentiedruk 
uitoefenen op vakantieparken. Dit is voor de ACM onvoldoende om te concluderen dat niet-
stedelijke vakantie- en resorthotels tot dezelfde relevante productmarkt behoren als 
vakantieaccommodaties op vakantieparken. 

79. De andere door partijen aangehaalde OTA geeft aan dat consumenten maar een beperkt aantal 
keer per jaar op vakantie gaan en er veel competitie is in de toeristische industrie, waarvan parken 
slechts een klein deel vertegenwoordigen. Deze marktpartij geeft echter wel aan dat 
concurrentiedruk van niet-stedelijke vakantie- en resorthotels beperkt is aangezien het om een 
ander segment, een andere beleving en om andere doelgroepen gaat (en met betrekking tot 
campings dat dit deels een andere categorie is). Ook voor deze marktpartij is blijkbaar een 
onderscheid in type accommodatie relevant voor de concurrentiedruk tussen de verschillende 
accommodatietypen en is deze minder voor niet-stedelijke vakantie- en resorthotels. Voorgaande is 

 
88  Bijlage 130, slide 8. 
89  Zie bijvoorbeeld Bronner en De Hoog (2020), “The floating vacationer: Destination choices and the gap between plans 

and behavior”, Journal of Destination Marketing & Management, 16. 
90  Dit boekingsplatform merkt op dat consumenten via een generieke zoekopdracht bij een OTA terecht kunnen komen. Het 

merkt ook op dat het tonen van verschillende accommodatietypes op dezelfde pagina kan leiden tot meer concurrentie 
tussen deze accommodatietypes. Verder merkt dit boekingsplatform op dat er competitieve druk is tussen hotels en privé 
accommodaties en dat dit mogelijk ook het geval is voor vakantieparken. Hierbij geeft het boekingsplatform aan dat 
vakantieparken meer in een niche zitten en dat dit dus mogelijk niet of minder opgaat voor vakantieparken. 
(Gespreksverslag van 12 oktober 2021 met het kenmerk ACM/UIT/562817, randnummers 8.3, 11.1 en 11.2). 

91  Zie e-mail van 28 februari 2022 met kenmerk ACM/IN679483, antwoord op vraag 7. 
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voor de ACM onvoldoende om te concluderen dat niet-stedelijke vakantie- en resorthotels tot 
dezelfde relevante productmarkt behoren als vakantieaccommodaties op vakantieparken. 

80. Een aanbieder van vakantieappartementen geeft aan zij indirect concurreren met vakantieparken.92 
De ACM stelt daarbij vast dat dit geen rechtstreekse concurrentiedruk uitoefent.93 De door deze 
marktpartij genoemde indirecte concurrentiedruk is voor de ACM onvoldoende om een ruimere 
productmarkt inclusief niet-stedelijke vakantie- en resorthotels af te bakenen. 

81. De als laatste door partijen aangehaalde concurrent gaf tijdens de meldingsfase aan dat niet-
stedelijke vakantie- en resorthotels alternatieven kunnen vormen voor sommige toeristen die een 
vakantiewoning op een vakantiepark boeken.94 Deze marktpartij geeft hierbij echter wel aan dat 
een belangrijke doelgroep (gezinnen) zelden voor een vakantiehotel zullen kiezen. De ACM heeft 
deze marktpartij eveneens gesproken gedurende de vergunningsfase. Daarin geeft deze partij aan 
dat een vakantiehotel/pension veelal niet meer zo van deze tijd is en dat deze vakantieparkketen 
daar weinig concurrentiedruk van ervaart.95 Deze marktpartij geeft aan dat er een bepaald type 
consument is dat naar vakantieparken wil voor de faciliteiten en het ontzorgen.96 Het voorgaande 
vormt voor de ACM geen aanleiding om een ruimere markt af te bakenen. 

82. Uit de resultaten van een door de ACM uitgevoerde enquête onder Roompot en Landal-afnemers97 
en onafhankelijke parken blijkt dat een meerderheid totaal geen tot weinig concurrentiedruk ervaart 
van niet-stedelijke vakantiehotels en resorthotels.98 Partijen halen verschillende respondenten aan 
waaruit volgens partijen blijkt dat de relevante productmarkt ruimer is. De ACM merkt hierbij op dat 
zij vooral kijkt naar de overkoepelende resultaten van de enquête.99 

83. De ACM heeft daarnaast bij Roompot en Landal en concurrenten data opgevraagd met betrekking 
tot hun advertentie-activiteiten op Google over de periode 2019-2021 om te zien op welke 
specifieke termen (markt)partijen bieden en wat het relatieve aandeel van deze termen is op het 
totale aandeel van de getoonde advertenties (impressies). 

84. Uit deze adwords analyse100 van de vier grote vakantieparkketens blijkt dat Google voor deze 
ketens nauwelijks advertenties vertoont voor zoekresultaten waar ‘hotel’ onderdeel is van de 
zoekterm101. Vakantieparkketens vinden het blijkbaar minder of niet interessant om te adverteren 
voor consumenten die zoeken naar hotelachtige verblijfsaccommodatie. Dit wijst er op dat 
consumenten met hotel-gerelateerde zoekopdracht minder interesse hebben in een 
vakantieaccommodatie op een vakantiepark.102 

a) [vertrouwelijk]; 

 
92  Gespreksverslag van 11 februari 2022 met kenmerk ACM/UIT/571169, randnummers 2.1, 4.1 en 5.1. 
93  Richtsnoeren horizontale fusies, punt 10: “Het belangrijkste doel van marktbepaling is het op systematische wijze 

vaststellen van de rechtstreekse concurrentiedruk waarmee de gefuseerde entiteit te maken krijgt.” 
94  E-mail van 19 oktober 2021 met kenmerk ACM/IN/652336, antwoord op vraag 6. 
95  Gespreksverslag van 12 januari 2022 met kenmerk ACM/UIT/569453, antwoord op vraag 11. 
96  Gespreksverslag van 12 januari 2022 met kenmerk ACM/UIT/569453, antwoord op vraag 12. 
97  Onder afnemers wordt verstaan vakantieparken die verhuurbemiddeling- en marketingdiensten afnemen bij een derde 

aanbieder.  
98  Zie bijlage 4 van dit besluit, vraag 2b, punten 264, 265 en 266.  
99  Antwoorden op vraag 2b van de enquête zoals weergegeven in paragraaf 4.3 van bijlage 4. 
100  Zie bijlage 1 van dit besluit voor een nadere uitleg. In deze bijlage bespreekt de ACM ook kritiek die partijen op deze 

analyse hebben. 
101  Adverteerders bieden op specifieke zoekwoorden om hun advertenties bij zoeksessies te tonen waar deze zoekwoorden 

gebruikt worden. Zie verder paragraaf 1.1 bij bijlage 1 van dit besluit. 
102  Het is mogelijk dat Google deze advertenties minder relevant vindt voor de consument waardoor er meer geboden moet 

worden om deze alsnog te tonen wat minder oplevert. Zie bijlage 1 van dit besluit (met name punt 6). 

https://eur-lex.europa.eu/legal-content/NL/TXT/PDF/?uri=CELEX:52004XC0205(02)
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b) Het aantal getoonde advertenties voor EuroParcs bij deze term is [vertrouwelijk];103 
c) Center Parcs laat een [vertrouwelijk] deel van haar advertenties zien ([vertrouwelijk]) bij 

zoektermen waar het woord ‘hotel’ in voorkomt. Hierbij merkt de ACM op dat Center Parcs 
online enkele hotelkamers/appartementen aanbiedt, waardoor het voor Center Parcs 
mogelijkerwijs relevanter is om op deze zoekterm te bieden; 

d) [vertrouwelijk]. Hierbij merkt de ACM op dat – net als Center Parcs – Roompot ook 
enkele hotelkamer-accommodaties aanbiedt,104 waardoor het voor Roompot mogelijkerwijs 
relevanter is om op deze zoekterm te bieden. 

85. De ACM kijkt tot slot op basis van SEMrush data naar welke andere websites consumenten – die 
de websites van grote vakantieparkketens bezoeken – ook relatief vaak bezoeken.105 Deze cijfers 
over bezoekersoverlap vormen voor de ACM een indicatie van de concurrentiekracht van 
aanbieders. Hierbij is de aanname dat als consumenten vaker samen de websites van twee 
aanbieders bezoeken dit een indicatie is van grotere concurrentie tussen deze twee spelers. Voor 
Roompot is de eerste aanbieder die onder andere hotelaccommodaties aanbiedt 
voordeeluitjes.nl106 met een gemiddelde overlap van 9,3%. Dit is aanzienlijk lager dan de hoogste 
bezoekersoverlap voor roompot.nl, namelijk landal.nl met een overlap van 21%. De grootste 
overlap met een pure hotelaanbieder is de OTA hotelspecials.nl (7,6%). Voor Landal107 en Center 
Parcs108 zijn deze cijfers vergelijkbaar. Aanbieders van hotelaccommodaties (ook middels OTA’s) 
kennen beduidend minder bezoekersoverlap met vakantieparken dan individuele 
vakantieparkketens. 

86. Tevens kijkt de ACM binnen de organische zoekresultaten naar de overlap tussen websites van 
vakantieparkaanbieders (Roompot, Landal, Center Parcs en EuroParcs) en (i) websites die zich 
richten op vakantieparken (zoals bungalowspecials.nl); en (ii) websites die zich (ook) richten op 
hotels (zoals voordeeluitjes.nl).109 Deze analyse laat een sterkere overlap zien tussen de websites 
van de vakantieparkaanbieders met websites die zich richten op vakantieparken dan met websites 
die zich richten op hotels.110 Daarnaast lijken zoekwoorden waarin het woord ‘hotel’ terugkomt van 
gering belang te zijn voor het genereren van verkeer naar de websites van Roompot en Landal en 
andere vakantieparkketens.111 

87. Het voorgaande vormt eveneens een aanwijzing dat niet-stedelijke vakantiehotels en resorthotels 
niet tot de relevante markt behoren. In paragraaf 7.2.3 van dit besluit past de ACM een critical loss 
analyse toe om de markt nader af te bakenen. 

 
103  Afgerond is dit [vertrouwelijk]. Zie bijlage 1 van dit besluit (Tabel 3). 
104  Zoals in het parkhotel Bad Arcen of het Marinapark Volendam. 
105  Hierin is gekeken naar de gemiddelde overlappende bezoekers in vergelijking tot het totaal aan bezoekers van de twee 

websites per maand in de periode april 2019-april 2022. Zie paragraaf 1.5.1 van bijlage 1 van dit besluit.  
106  Deze aanbieder biedt naast hotels ook vakantieparken aan. 
107  Landal heeft de hoogste overlap met Roompot (21%). De eerste hotelaanbieder is voordeeluitjes.nl met een overlap van 

9,4%. De eerste pure hotelaanbieder is hotelspecials.nl met een overlap van 8,3%. 
108  Center Parcs heeft de hoogste overlap met Landal (17,5%). De eerste hotelaanbieder is voordeeluitjes.nl met een overlap 

van 7,9%. De eerste pure hotelaanbieder is hotelspecials.nl met een overlap van 6,1%. 
109  Google bepaalt uiteindelijk of specifieke resultaten terugkomen bij een zoekopdracht en de positie van deze resultaten. 

Google doet dit door een inschatting te maken van de kwaliteit van het resultaat en de relevantie voor de zoeker. Dit 
laatste kan afhangen van honderden verschillende factoren zoals bijvoorbeeld locatie, taal en type van apparaat waar op 
gezocht wordt. Zie website van Google voor meer informatie. 

110  Zie paragraaf 1.5.2 van bijlage 1 van dit besluit. 
111  Voor Roompot, Landal, Center Parcs en EuroParcs kwam respectievelijk 0,3%; 0%; 0,6% en 0% van de organische traffic 

van Google van zoektermen waar het woord ‘hotel’ in zat (voor Roompot en Landal en Center Parcs is gekeken naar de 
periode 2019-2021, voor EuroParcs is alleen gekeken naar 2021, omdat EuroParcs daarvoor diensten bij Roompot 
afnam). Zie paragraaf 1.5.3 van bijlage 1 van dit besluit.  

https://developers.google.com/search/docs/advanced/guidelines/how-search-works


Autoriteit Consument en Markt Openbaar 
Zaaknr. ACM/21/168002 / Documentnr. ACM/UIT/595772 
 

 
 

 22/111 

7.2.1.5 Campings 
88. In het Meldingsbesluit concludeert de ACM dat het aannemelijk is dat campings (zonder aanbod 

van bungalows) geen volwaardig alternatief vormen voor een vakantiepark. Wel achtte de ACM het 
mogelijk dat (luxe) campings in het hoogseizoen een alternatief zijn voor een vakantiepark en dat 
campings met bungalows een alternatief zouden kunnen vormen voor accommodaties op een 
vakantiepark.112 Gelet op de verschillen in productkenmerken en omdat relevante marktpartijen 
beperkte concurrentiedruk van campings ervaren, komt de ACM tot de conclusie dat campings niet 
tot de relevante markt behoren. 

89. De productkenmerken van vakantieparken en campings verschillen in meerdere opzichten van 
elkaar, onder andere in termen van: 

a) Prijs. De prijzen van een verblijf op een camping en een vakantiepark verschillen 
substantieel.113 

b) Accommodatie. Op campings zijn de beschikbare accommodaties staplaatsen voor een 
(sta)caravan, camper of tent. Vooral een verblijf in caravan, camper of tent wordt 
beïnvloed door het seizoen. Uit interne documenten van Roompot blijkt dat campings 
weergevoelig zijn.114 Verder bieden dergelijke campingaccommodaties geen complete 
leefruimte en luxe in vergelijking met een vakantiewoning op een vakantiepark. Campings 
plaatsen steeds vaker ook chalets op hun terrein.115 Dergelijke chalets kunnen een 
alternatief zijn aan de onderkant van de markt.116 

c) Faciliteiten en recreatievoorzieningen. Vakantieparken en dan met name de 
vakantieparken van de grote vier aanbieders (Roompot, Landal, Center Parcs en 
EuroParcs) bieden vaak meer en luxere voorzieningen dan campings.117 

d) Beschikbaarheid. Veel campings zijn buiten het hoogseizoen gesloten118 waardoor 
campings hooguit in een specifieke periode van het jaar als alternatief voor een verblijf in 
een vakantiewoning op een vakantiepark kunnen dienen. 

 
112  Meldingsbesluit, punt 69. 
113  Op basis van de transactiedata overgelegd door (markt)partijen blijkt dat de gemiddelde prijs voor een camping 

(afhankelijk van het seizoen) rond de EUR 20-40 ligt. Voor een vakantieaccommodatie op een vakantiepark komt de 
gemiddelde prijs niet onder de EUR 75 per nacht en ligt deze doorgaans zelfs boven de EUR 100 per nacht. Zie verder 
ook bijlage 70, slide 21, waaruit blijkt dat campings goedkoper zijn dan vakantieparken. Partijen verwijzen naar een 
prijsvergelijking van ADAC waaruit blijkt dat campingprijzen in 2022 circa EUR 50 zijn en vergelijkt dit met de gemiddelde 
prijs per nacht voor Roompot en Landal. ADAC gaat uit van het totale bedrag dat een gezin van drie personen moet 
betalen voor een overnachting in het zomerse seizoen (inclusief toeristenbelasting). Alleen campings met een classificatie 
van drie steren of hoger (volgens de ADAC-classificatie) en met vijftig of meer toeristische plaatsen werden in dit 
vergelijkende prijzenonderzoek in aanmerking genomen. Dit verhoogt de gemiddelde prijs voor een campingovernachting, 
waardoor de vergelijking niet meer zuiver is.  

114  [vertrouwelijk], slide 21: “First, it was the coldest May since 2013 with a lot of rain. This especially effected the camping 
guests, who’s season had just started. Sanitary buildings were cold and wet, the entire holiday atmosphere suffers.” 

115  Zo geeft de oprichter van parkvakanties.nl, de heer Taekema, in een publieke reactie op het Meldingsbesluit bijvoorbeeld 
aan dat de concurrentiedruk van campings in de toekomst zal groeien. Hybride vakantieparken die beide accommodaties 
aanbieden, groeien; steeds meer campings bieden vaste accommodaties aan die in het gehele seizoen geboekt kunnen 
worden. Daarnaast zijn er op veel campings vergelijkbare faciliteiten als op een vakantiepark. Pretwerk, ACM publiceert 
overzicht van marktverhoudingen Landal, Roompot en de rest, 27 december 2021. 

116  Zie ook bijlage 43, slide 26 (“Camping sites offering chalets and some on site facilities become a viable alternative to the 
lower end of the holiday park market”).  

117  Zie ook het Meldingsbesluit, punt 57 en punten 67-69. [vertrouwelijk]. Met betrekking tot de nabijheid van de 
[vertrouwelijk] camping wordt het volgende opgemerkt: “Limited risk of cannibalization due to the different product 
offering ([vertrouwelijk])”. Hieruit blijkt ook dat de propositie tussen deze camping (lower end) en dit vakantiepark 
(premium) verschilt. Zie ook het gespreksverslag van 2 februari 2022 van met kenmerk ACM/UIT/570852, randnummer 
7.1. 

118  Dit geldt ook voor campings van Landal. Zie Landal, [vertrouwelijk], slide 3: “Please note that all our campsites are 
closed till June 15.” De ACM heeft ook gekeken naar de bezettingsgraad van campings in de gedetailleerde 
transactiedata die de ACM van (markt)partijen heeft ontvangen. Ook hieruit blijkt dat de bezettingsgraad van campings 

 

https://www.acm.nl/sites/default/files/documents/concentratiebesluit-nader-onderzoek-nodig-naar-overname-landal-door-roompot.pdf
https://www.adac-camping.de/inzichten/pincamp-prijsvergelijking-2022-gezinnen-betalen-gemiddeld-52-euro-per-nacht-in-europa/?lang=nl
https://pretwerk.nl/insight/acm-publiceert-beeld-van-marktverhoudingen-landal-roompot-en-de-rest/73440
https://pretwerk.nl/insight/acm-publiceert-beeld-van-marktverhoudingen-landal-roompot-en-de-rest/73440
https://www.acm.nl/sites/default/files/documents/concentratiebesluit-nader-onderzoek-nodig-naar-overname-landal-door-roompot.pdf
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90. Uit het voorgaande blijkt dat voor consumenten die op zoek zijn naar een complete leefruimte, 
meer luxe accommodatie, meer centrale faciliteiten op een park of een verblijf buiten het 
hoogseizoen een camping geen substituut is voor een vakantiepark.  

91. In het onderzoek onder marktpartijen geeft een camping aan dat zij net als Roompot en Landal 
familievakanties aanbiedt en concurreert met Roompot en Landal, maar dat zij wel klein is 
vergeleken met Roompot of Landal en te klein om concurrentiedruk uit te oefenen op Roompot en 
Landal.119 Een concurrent van Roompot en Landal op het gebied van het aanbieden van 
vakantieparken ziet glampings als concurrentie, maar alleen in de periode van juni tot september. 
Buiten deze periode willen mensen niet in een tent slapen.120 Een OTA met een focus op 
campingvakanties is van mening dat ook campings enorm gedifferentieerd zijn. De 
concurrentiedruk tussen campings en vakantieparken is volgens deze partij afhankelijk van het 
profiel en prijspeil van de camping en omliggende vakantieparken. Locatie en faciliteiten zijn 
volgens deze partij doorslaggevend in het keuzeproces van een consument. Campings met luxere 
accommodaties en veel faciliteiten bedienen mogelijk ten dele dezelfde doelgroep als 
vakantieparken volgens deze partij.121 Een marktpartij geeft met betrekking tot de concurrentiedruk 
van campings op individuele vakantiehuizen aan dat ze dit over het algemeen ziet als een andere 
categorie. Wel wordt er soms enige concurrentiedruk ervaren van het luxere kampeeraanbod zoals 
glampings of chalets op een camping.122 Een camping geeft aan Roompot noch Landal als 
concurrentie te beschouwen met hun aanbod en concept.123 

92. Volgens partijen geven marktpartijen expliciet aan dat glampings als concurrentie worden 
gezien.124 De eerste door partijen aangehaalde marktpartij ziet glampings als concurrentie, maar 
alleen in de periode van juni tot september want daarbuiten willen mensen niet buiten in een tent 
slapen. De ACM concludeert hieruit dat de concurrentiedruk van glampings beperkt wordt tot het 
hoogseizoen ook volgens deze door partijen aangehaalde marktpartij. Dit is onvoldoende voor de 
ACM om ook campings tot de relevante markt te rekenen. 

93. De tweede marktpartij die partijen aanhalen, stelt met betrekking tot glampings: “[Luxe campings 
(glamping)] en [vakantiehotels in niet-stedelijke gebieden] kunnen alternatieven vormen voor 
sommige toeristen die een vakantiewoning op een vakantiepark boeken.” Dat glampings voor 
sommige toeristen een alternatief kan vormen, vormt voor de ACM een aanwijzing dat glampings 
concurrentiedruk kunnen uitoefenen op vakantieparken. 

94. De derde marktpartij die partijen aanhalen, geeft eerst een overzicht van het 
concurrentielandschap (competitive landscape). Hier worden uitsluitend vakantieparken genoemd 
(Center Parcs, Landal, Roompot (apart Qurios en Largo), Molecaten, RCN en Dutchen). Dit vormt 
een aanwijzing dat ook deze marktpartij de relevante markt als het aanbieden van 
vakantieaccommodaties op een vakantiepark ziet. Deze marktpartij verklaart dat de doelgroep van 
deze aanbieders overeenkomt met de doelgroep van glampings. Deze marktpartij geeft verder aan 
dat alleen als een locatie van een glamping in de buurt ligt, deze marktpartij hier last van heeft. De 

 
substantieel verschilt van die van vakantieaccommodaties op een vakantiepark en buiten het hoogseizoen naar nul (dat 
wil zeggen: gesloten) tendeert. 

119  E-mail van 4 februari 2022 met kenmerk ACM/IN/675334. 
120  Gespreksverslag van 12 januari 2022 met kenmerk ACM/UIT/569453, antwoord op vraag 11. 
121  E-mail van 18 februari 2022 met kenmerk ACM/IN/677899. 
122  Antwoorden van 7 maart 2022 met kenmerk ACM/IN/680834, antwoord op vraag 8. 
123  E-mail van 7 februari 2022 met kenmerk ACM/IN/675570. 
124  Gespreksverslag van 12 januari 2022 met kenmerk ACM/UIT/569453, de e-mail van 19 oktober 2021 met kenmerk 

ACM/IN/652336 en het gespreksverslag van antwoorden op aanvullende vragen van 7 maart 2022 met kenmerk 
ACM/UIT/572689.  
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overlap in doelgroep en het feit dat alleen de nabijheid van een glamping tot last voor deze 
aanbieder leidt, is voor de ACM niet voldoende aanleiding om te concluderen dat de relevante 
markt ruimer is dan het aanbieden van vakantieaccommodaties op vakantieparken. Wel dat 
glampings (in de directe nabijheid) concurrentiedruk kunnen uitoefenen. 

95. Volgens partijen geeft een camping aan concurrent van Roompot en Landal te zijn. Een andere 
marktpartij bevestigt volgens partijen dat campings en Landal elkaar meer raken.125  

96. De eerste marktpartij betreft een familiebedrijf met een beperkt aantal campings in Nederland en 
geeft aan dat zowel Roompot en Landal als deze aanbieder familievakanties op parken aanbieden. 
Deze partij geeft ook aan concurrentiedruk uit te oefenen op Roompot en Landal en dat als gevolg 
van de voorgenomen concentratie Roompot en Landal te groot zijn om nog uitgedaagd te worden. 
Deze marktpartij geeft dus aan in concurrentie met Roompot en Landal ook 
vakantieaccommodaties aan te bieden, maar tegelijkertijd Roompot en Landal niet te disciplineren. 
Deze antwoorden zijn voor de ACM onvoldoende aanleiding om campings tot de relevante 
productmarkt te rekenen. 

97. De tweede marktpartij betreft een aanbieder van een niet-stedelijk vakantiehotel. Deze geeft aan 
dat Landal en campings elkaar meer raken, omdat op een camping in de directe nabijheid van een 
Landal-park steeds meer chalets worden gebouwd.126 Dit duidt er meer op dat het niet zo zeer 
campings, maar vooral campings in de directe nabijheid met chalets concurrentiedruk uitoefenen 
op vakantieparken. Dat een camping steeds meer vergelijkbare accommodaties biedt als het 
nabijgelegen vakantiepark en zodoende meer concurrentiedruk uitoefent, ziet de ACM als 
onvoldoende aanwijzing dat campings tot dezelfde relevante markt als de markt voor het 
aanbieden van vakantieaccommodaties op vakantieparken moeten worden gerekend. De ACM 
houdt in haar beoordeling wel rekening met campings waarop accommodaties met een hard dak 
gevestigd zijn, zolang het om meer dan tien accommodaties per park gaat.127 

98. Uit de adwords analyse van de vier grote vakantieparkketens blijkt dat de twee ketens die zelf 
[vertrouwelijk] campingaccommodatie aanbieden (Landal en Center Parcs) in de periode van 
2019 tot 2021 [vertrouwelijk] advertenties hebben getoond aan de consument die een vakantie 
zoekt op Google en die het woord ‘camping’ of ‘glamping’ in zijn zoekterm had staan.128 De ACM 
concludeert op basis hiervan dat deze woorden in elk geval [vertrouwelijk] zijn in de 
advertentiestrategie van Landal en Center Parcs. Roompot en EuroParcs toonden [vertrouwelijk] 
advertenties bij deze zoekwoorden, maar deze spelers bieden zelf ook kampeerplaatsen aan.129 Dit 
geeft volgens de ACM aan dat de ketens die alleen vakantieparken aanbieden het niet interessant 
vinden om te adverteren voor consumenten die specifiek op zoek te lijken zijn naar een 
kampeervakantie. 

99. Uit de SEMrush analyse van relatieve bezoekersoverlappen blijkt het volgende. Voor Roompot is 
de eerste aanbieder die ook campings aanbiedt hometogo.nl130 met een gemiddelde overlap van 

 
125  E-mail van 4 februari 2022 met kenmerk ACM/IN/675334 en het gespreksverslag van 2 februari 2022 met kenmerk 

ACM/UIT/570852. 
126  Het betreft hier camping Lauwersoog die in de nabijheid (circa vijf minuten rijden) van Landal Natuurdorp Suyderoogh ligt. 
127  Bij het schatten van de omvang van de markt gaan partijen eveneens uit van vakantieparken met ten minste tien 

accommodaties. Door dergelijke campings mee te nemen, wordt de totale markt ruimer. Dit is in het voordeel van partijen 
en zodoende een conservatieve benadering van de ACM. 

128  Center Parcs heeft in de periode van 2019-2021 slechts een [vertrouwelijk] een advertentie getoond bij zoektermen 
waarin het woord ‘camping’ of ‘glamping’ gebruikt is. Voor Landal was dit [vertrouwelijk] het geval. 

129  Voor Roompot toonde het [vertrouwelijk] van haar advertenties bij zoektermen waar het woord ‘camping’ in voorkwam, 
voor EuroParcs was dit [vertrouwelijk]. 

130  Deze aanbieder biedt naast campings ook individuele vakantiewoningen, hotels en vakantieparken aan. 
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9,3% wat aanzienlijk lager is dan de hoogste bezoekersoverlap (21% met Landal). De overlap met 
een pure campingboekingswebsite is het grootst met anwbcamping.nl (5,4%). De data voor 
Landal131 en Center Parcs132 laten vergelijkbare resultaten zien. Dit is een indicatie dat websites die 
campings aanbieden minder concurrentiedruk uitoefenen op aanbieders van vakantieparken dan 
individuele vakantieparken.133 

100. Tevens kijkt de ACM binnen de organische zoekresultaten naar de overlap tussen websites van 
vakantieparkaanbieders (Roompot, Landal, Center Parcs en EuroParcs) en (i) websites die zich 
richten op vakantieparken; en (ii) websites die zich (ook) richten op campings (zoals huurtenten.nl). 
Deze analyse laat een sterkere overlap zien tussen de websites van de vakantieparkaanbieders 
met websites die zich richten op vakantieparken dan met websites die zich richten (ook) op 
campings.134 Daarnaast lijken zoekwoorden waarin het woord ‘camping’ terugkomt van gering 
belang te zijn in het genereren van verkeer naar de websites van Roompot en Landal en andere 
vakantieparkketens.135 

101. Uit door de ACM afgenomen enquêtes onder Roompot en Landal-afnemers van zakelijke diensten 
en onafhankelijke parken blijkt dat de meerderheid van de vakantieparken weinig concurrentiedruk 
ervaren van campings. Met name de Landal-parken ervaren totaal geen of weinig concurrentiedruk 
van campings (82%). Circa 48% van de Roompot-parken ervaart geen tot weinig 
concurrentiedruk.136 Van de onafhankelijke parken ervaart 19% geen tot weinig concurrentiedruk 
en 52% gemiddeld concurrentiedruk en 29% gemiddeld/veel of veel concurrentiedruk. Een aantal 
onafhankelijke parken dat aangeeft (veel) concurrentiedruk te ervaren van campings biedt zelf ook 
campingplaatsen aan. Dit verklaart mogelijkerwijs waarom deze vakantieparken campings (ook) als 
concurrent zien. Dat sommige onafhankelijke parken campings als concurrent zien, wordt 
mogelijkerwijs veroorzaakt doordat het hier gaat om vakantieparken met minder luxe 
accommodaties en voorzieningen die daarom campings eerder als concurrent zien.137 Duidelijk is 
wel dat de bevraagde vakantieparken van partijen campings minder als concurrent zien. Dit wijst er 
op dat campings minder concurrentiedwang uitoefenen op partijen dan op onafhankelijke 
vakantieparken.138  

102. De verschillen in productkenmerken (waaronder prijs, type accommodatie, faciliteiten en 
beschikbaarheid), de opvattingen van marktpartijen, de enquêteresultaten, de indrukken uit de 
adwords analyse en de SEMrush data vormen tezamen een sterke aanwijzing dat campings in 
algemene zin niet tot de relevante markt behoren. Voor zover accommodaties met een hard dak op 
een camping staan en deze het hele jaar door geopend zijn, neemt de ACM deze wel mee in haar 

 
131  Landal heeft de hoogste overlap met Roompot (21%). Roompot biedt ook campings aan op roompot.nl. Strikt genomen is 

Roompot de eerste campingaanbieder. De eerstvolgende andere campingaanbieder is zoover.nl met een overlap van 
9,6% (deze site biedt naast campings ook andere soort vakanties aan en focust zich specifiek op consumentenrecensies). 
De eerste pure campingaanbieder is anwbcamping.nl met een overlap van 5,5%. 

132  Center Parcs heeft de hoogste overlap met Landal (17,5%). De eerste campingaanbieder (uitgezonderd roompot.nl) is 
zoover.nl met een overlap van 6,5%.  

133  Zie paragraaf 1.5.1 van bijlage 1 van dit besluit. 
134  Zie paragraaf 1.5.2 van bijlage 1 van dit besluit. 
135  Voor Roompot, Landal, Center Parcs en EuroParcs kwam respectievelijk 7%, 0,2%, 0,5% en 3,5% van de organische 

traffic van Google van zoektermen waar het woord ‘camping’ in zat. Voor Roompot, Landal en Center Parcs kijkt de ACM 
naar de periode 2019-2021. Voor EuroParcs kijkt de ACM naar 2021, omdat EuroParcs daarvoor diensten bij Roompot 
afnam. Roompot en EuroParcs bieden op hun website ook campings aan wat mogelijk het hogere percentage daar 
verklaart. Zie paragraaf 1.5.3 van bijlage 1 van dit besluit. 

136  De ACM merkt hierbij op dat een aantal van deze Roompot-parken eveneens campingplaatsen aanbiedt, wat verklaart dat 
zij meer concurrentiedruk ervaren van campings. 

137  Antwoorden op vraag 2b van de enquête zoals weergegeven in paragraaf 4.3 van bijlage 4 van dit besluit. 
138  Zie in dat kader ook de Richtsnoeren relevante markt, punt 2.  

https://eur-lex.europa.eu/legal-content/NL/TXT/PDF/?uri=CELEX:31997Y1209(01)
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beoordeling van de gevolgen van de concentratie.139 Zoals eerder opgemerkt past de ACM in 
paragraaf 7.2.3 een critical loss analyse toe om de markt nader af te bakenen. 

7.2.1.6 Individuele vakantiewoningen 
103. In het Meldingsbesluit rekent de ACM individuele vakantiehuizen vooralsnog niet tot de markt voor 

vakantieaccommodaties op een vakantiepark.140 

104. De productkenmerken van vakantieparken en individuele vakantiewoningen verschillen van elkaar. 
Bij individuele vakantiehuizen ontbreekt het met name aan centrale faciliteiten en 
recreatievoorzieningen.141 Vakantieparken zijn juist gewild vanwege de combinatie van 
zelfvoorzienende accommodatie en parkvoorzieningen.142 Een ander verschil is dat vakantieparken 
een afgesloten terrein zijn waar kinderen in een relatief veilige omgeving leeftijdgenoten kunnen 
ontmoeten; dit sociale aspect is voor sommige consumenten een belangrijk aantrekkingspunt.143  

105. Een concurrent geeft aan dat er een type afnemer is dat naar een vakantiepark wil, vooral voor de 
faciliteiten en het ontzorgen. Consumenten die een individuele vakantiewoning boeken, gaan niet 
snel naar een vakantiepark en vice versa, aldus deze marktpartij.144 Een aanbieder van 
vakantieappartementen in België geeft aan Roompot en Landal meer als indirecte concurrenten te 
beschouwen.145 Een andere marktpartij geeft wel aan concurrentie te ervaren van alleen luxe 
individuele vakantiewoningen.146 

106. In een publieke reactie op het Meldingsbesluit is de oprichter van parkvakanties.nl, de heer 
Taekema, het eens met het standpunt van de ACM dat individuele vakantiehuizen niet tot de 
relevante markt behoren. “Ook al gaat het om ‘vakantiehuizen’ en kunnen ze soms geboekt worden 
via dezelfde kanalen (OTA’s): er is een wezenlijk verschil tussen een individueel vakantiehuis en 
een vakantiehuisje op een vakantiepark. Dit is iets wat onder Nederlanders algemeen bekend is en 
alleen al dat feit is bepalend hierin. Men weet heel goed het verschil tussen beide.”147 

107. Om verder te onderzoeken of het verschil in kenmerken zich ook daadwerkelijk uit in minder 
concurrentiedruk, heeft de ACM gedurende de vergunningsfase Roompot en Landal-afnemers en 
onafhankelijke parken in de enquêtes gevraagd naar de concurrentiedruk die zij ervaren van 
individuele vakantiewoningen.148 Hieruit blijkt dat de meerderheid van de respondenten geen 
concurrentiedruk ervaart van individuele vakantiewoningen. Een minderheid geeft aan gemiddelde 
concurrentiedruk te ervaren en een enkeling geeft aan veel concurrentiedruk te ervaren.149 

108. De ACM heeft ook gekeken naar documenten van of voor Roompot en Landal. In een presentatie 
van [vertrouwelijk] staat dat het aanbod op airbnb verschilt van dat van vakantieparken.150 In een 

 
139  Zie bijvoorbeeld Tabel 1. De ACM berekent marktaandelen daar inclusief glampings (met vaste accommodaties). 
140  Meldingsbesluit, punt 64. 
141  Zie bijvoorbeeld bijlage 70 (slide 21 waaruit blijkt dat de propositie en diensten van appartementen en villa’s verschilt van 

die van vakantieparken). 
142  Brancherapport verblijfsrecreatie (2021), pagina 7. Dit is in lijn met het besluit van de ACM van 20 februari 2001 met 

kenmerk 2209/Gran Dorado - Center Parcs, punt 35. 
143  Zie schriftelijke reactie op het Meldingsbesluit van 25 februari 2022 met kenmerk ACM/IN/679074, randnummer 4.3.  
144  Gespreksverslag van 12 januari 2022 met kenmerk ACM/UIT/569453, antwoord op vraag 12. 
145  Gespreksverslag van 11 februari 2022 met kenmerk ACM/UIT/571169. 
146  E-mail van 29 december 2022 met kenmerk ACM/IN/667501 en het gespreksverslag van 29 december 2021 met kenmerk 

ACM/UIT/568738. Het betreft hier een aanbieder van resorts met een vakantiepark in Nederland waar de nadruk meer ligt 
op de accommodaties dan de faciliteiten op het park. 

147  Pretwerk, ACM publiceert overzicht van marktverhoudingen Landal, Roompot en de rest, 27 december 2021. 
148  Zie ook punt 75 van dit besluit. 
149  Zie bijlage 4 van dit besluit, vraag 2b, punten 270, 271 en 272.  
150  Bijlage 18, slide 154: “[vertrouwelijk]” en “[vertrouwelijk]”. Het betreft een zogenaamd vendor due diligence rapport, dat 

de verkoper opstelt. Dit rapport vormt mede de basis voor geïnteresseerde partijen (en potentiële kopers) om te beslissen 
om mogelijke overname en verder te onderzoeken op basis van een eigen due diligence onderzoek. 

https://www.acm.nl/sites/default/files/documents/concentratiebesluit-nader-onderzoek-nodig-naar-overname-landal-door-roompot.pdf
https://www.acm.nl/sites/default/files/old_publication/bijlagen/523_bcm2209-0102.pdf
https://pretwerk.nl/insight/acm-publiceert-beeld-van-marktverhoudingen-landal-roompot-en-de-rest/73440
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presentatie van [vertrouwelijk] voor Roompot wordt met betrekking tot appartementen opgemerkt 
dat deze maar een kleine impact hebben, omdat deze een andere consumentenbeleving 
aanbieden. Deze presentatie merkt met betrekking tot huisjes op dat dit een alternatief kan zijn 
voor sommige consumenten maar dat deze groep klein is en dat er verschillen zijn op basis van 
faciliteiten en ervaring.151 Landal kijkt [vertrouwelijk] onder andere naar de vraag van 
consumenten op basis van hun zoekgedrag op Google. [vertrouwelijk]. Het zoekvolume voor 
holiday rentals is exclusief airbnb.152 Dit wijst er op dat Landal airbnb153 ziet als een aanbieder 
actief in een ander segment. Dit is een aanwijzing dat individuele vakantiewoningen beperkte 
concurrentiedruk op vakantieparken uitoefenen. 

109. [vertrouwelijk] geeft volgens partijen ook aan dat er veel concurrentie is in de toeristische 
industrie waar consumenten maar een paar keer per jaar op vakantie gaan. Vakantieparken zijn 
daar slechts een klein deel van. De ACM merkt hierbij op dat deze opvatting wordt voorafgegaan 
door een voorbehoud van deze marktpartij: “Gezien gebrek aan onderzoek alleen een speculatief 
antwoord, gebaseerd op onze eigen expertise: Wij ervaren concurrentiedruk.”154 Deze marktpartij 
merkt verder op dat in het spectrum aan mogelijkheden vakantieparken – zeker op de Nederlandse 
markt – meer overlap vertonen met individuele vakantiewoningen zoals aangeboden op de website 
van deze marktpartij dan bijvoorbeeld hotels of campings. Gelet op het voorbehoud van deze 
marktpartij dat het hier een speculatief antwoord betreft, hecht de ACM minder waarde aan de 
opvatting van deze marktpartij. Bovendien is het concept van de website van deze marktpartij dat 
individuele vakantiewoningen worden aangeboden los van het feit of deze gelegen zijn buiten of op 
een vakantiepark. Dit zou kunnen verklaren dat voor deze marktpartij vakantieaccommodaties 
gelegen op of buiten een park met elkaar lijken te concurreren. 

110. Het beeld uit het onderzoek onder marktpartijen over concurrentiedruk tussen individuele 
vakantiehuizen en vakantieaccommodaties op vakantieparken is diffuus. Zoals punt 105 van dit 
besluit beschrijft, zijn er marktpartijen die weinig concurrentiedruk tussen individuele 
vakantiewoningen en vakantieaccommodaties op vakantieparken zien. Een kleine aanbieder van 
meer luxe accommodaties op een vakantiepark geeft aan wel concurrentie te ervaren van luxe 
individuele vakantiewoningen.155 Het betreft hier echter een concurrent (van één luxe vakantiepark) 
waar gasten bewust kiezen voor een luxe woning. Dit is een mogelijke verklaring dat deze 
aanbieder concurrentiedruk ervaart van individuele vakantiewoningen die niet op een vakantiepark 
staan. 

111. Uit de SEMrush analyse blijkt dat Roompot de hoogste bezoekersoverlap heeft met Landal (21%). 
De eerste aanbieder van individuele vakantiewoningen is hometogo.nl met 9,3%.156 Deze overlap 
is aanzienlijk lager dan voornoemde overlap van Roompot met Landal. De resultaten voor Landal 
en Center Parcs zijn vergelijkbaar. Landal heeft de hoogste overlap met Roompot (21%). De eerste 

 
151  Bijlage 69, slide 26. Met betrekking tot P2P platforms (bijvoorbeeld airbnb): “Limited impact on the holiday parks segments 

as these offer a different customer experience with no entertainment or central facilities”. Met betrekking tot huisjes: “Has 
some impact on holiday parks segment for people who are looking for a unique experience; however, size of this segment 
is relatively small and also does not offer the same on park facilities and experience”.  

152  Zie bijvoorbeeld, [vertrouwelijk], slide 10. Hier specificeert Landal dat het zoekvolume naar holiday rentals exclusief 
airbnb is. Landal noemt geen andere sites die Landal uitsluit. 

153  Airbnb biedt naast stedelijke vakantieaccommodaties (die de buiten markt vallen) ook individuele huizen en andere type 
vakantieaccommodaties aan. 

154  E-mail van 7 maart 2022 met kenmerk ACM/IN/680834, antwoord op vraag 6. 
155  E-mail van 29 december 2022 met kenmerk ACM/IN/667501 en het gespreksverslag van 29 december 2021 met kenmerk 

ACM/UIT/568738. 
156  Hometogo.nl biedt overigens ook vakantieaccommodaties op vakantieparken aan (zie ook voetnoot 130), waaronder die 

van Landal (doorgelinkt naar andere OTA’s zoals Booking.com). Het overlappercentage is daarom mogelijkerwijs een 
overschatting van de concurrentiedruk van individuele vakantiewoningen.  
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individuele vakantiehuizenaanbieder is belvilla.nl met een overlap van 9,5%.157 Center Parcs heeft 
de hoogste overlap met Landal (17,5%). De eerste individuele vakantiehuizenaanbieder is 
belvilla.nl met een overlap van 6,7%.158 

112. Tevens kijkt de ACM binnen de organische zoekresultaten naar de overlap tussen websites van 
vakantieparkaanbieders (Roompot, Landal, Center Parcs en EuroParcs) en (i) websites die zich 
richten op vakantieparken; en (ii) websites die zich richten op individuele vakantiehuizen. De 
overlap tussen de websites van vakantieparkaanbieders en websites die zich richten op 
vakantieparken is groter dan de overlap met websites die zich richten op individuele 
vakantiehuizen.159 Hierbij merkt de ACM op dat de website heerlijkehuisjes.nl (waarop onder 
andere individuele vakantieaccommodaties, maar ook vakantieparken op staan) relatief veel 
overlapt met Roompot, maar minder met de andere grote ketens.160 

113. Het onderzoek onder marktpartijen geeft een diffuus beeld. De resultaten van de enquête en de 
opvattingen van concurrerende marktpartijen wijzen er vooral op dat individuele vakantiewoningen 
niet tot dezelfde relevante markt behoren. De indruk van de ACM is dat aanbieders van individuele 
vakantiewoningen geen alternatief zijn voor consumenten die veel waarde hechten aan centrale 
faciliteiten van vakantieparken. Het is daarom niet zonder meer duidelijk dat individuele 
vakantiewoningen wel tot de relevante productmarkt behoren.161 Dit beoordeelt de ACM nader met 
een critical loss analyse (zie paragraaf 7.2.3 van dit besluit). 

7.2.1.7 Aanbodsubstitutie 
114. De ACM houdt bij de marktafbakening ook rekening met de mogelijkheid dat sprake is van 

aanbodsubstitutie. Aanbodsubstitutie is relevant als aanbieders kunnen overschakelen op de 
productie van de relevante producten en deze op korte termijn zonder aanzienlijke bijkomende 
kosten of risico’s op de markt kunnen brengen.162 Gelet op de benodigde investeringen van 
aanbieders van andere accommodatietypen om als vakantiepark actief te worden, stelt de ACM 
hierna vast dat het niet aannemelijk is dat dergelijke aanbieders als gevolg van aanbodsubstitutie 
tot de relevante markt gerekend moeten worden.  

115. Om als (niet-stedelijk) vakantiehotel actief te worden als aanbieder van (een) (zelfvoorzienende) 
vakantieaccommodatie(s) op een vakantiepark dient aanzienlijk verbouwd te worden. Doorgaans is 
een hotel ingericht op tweepersoonsbezetting.163 Daarenboven zijn er dan nog steeds verschillen in 
faciliteiten.164 Bij een bungalowpark zijn er meer faciliteiten voor de gasten die buiten de 
accommodatie liggen. Een hotelketen geeft aan dat bij hen alles juist binnen is.165 Gelijksoortige 
voorzieningen ontwikkelen zou een additionele investering vergen van dergelijke vakantiehotels. 

116. Het ombouwen van een camping tot een vakantiepark vergt veel investeringen in de nieuwe 
woningen, tijd om deze te bouwen en ook mogelijk een nieuwe vergunning.166 Hierdoor moet het 

 
157  Belvilla biedt naast individuele vakantiewoningen ook vakantieparken aan. 
158  Zie paragraaf 1.5.1 van bijlage 1 van dit besluit. 
159  Zie paragraaf 1.5.2 van bijlage 1 van dit besluit. 
160  Zie paragraaf 1.5.3 van bijlage 1 van dit besluit voor meer informatie. Mogelijkerwijs is deze overlap groot, omdat ook 

parken van Roompot op deze site staan, zoals Roompot Beach Resort in Kamperland. 
161  De ACM voert in paragraaf 7.2.3 daarom een critical loss analyse uit waaruit blijkt dat de markt niet ruimer is dan 

aanbieders van vakantieaccommodaties op vakantieparken. 
162  Richtsnoeren relevante markt, punt 20. 
163  Zie ook het gespreksverslag van 15 februari 2022 met kenmerk ACM/UIT/571168, randnummer 5.3. 
164  Zie bijvoorbeeld bijlage 69, slide 25 waar hotels lager gepositioneerd worden op de y-as waar breadth of on-site activities 

staan.  
165  Zie ook het gespreksverslag van 15 februari 2022 met kenmerk ACM/UIT/571168, randnummer 5.4. 
166  Mogelijk zou het plaatsen van een verplaatsbaar chalet een optie kunnen zijn om binnen een campingvergunning te 

bouwen (zie het gespreksverslag van 12 januari 2022 met kenmerk ACM/UIT/571168, randnummer 6). Hierbij merkt de 
 

https://www.heerlijkehuisjes.nl/vakantiepark/vakantiepark-roompot-beach-resort
https://eur-lex.europa.eu/legal-content/NL/TXT/PDF/?uri=CELEX:31997Y1209(01)
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ombouwen van campings gezien worden als mogelijke toetreding in plaats van mogelijke 
aanbodsubstitutie.167 Voor individuele vakantiewoningen geldt dat het ook niet aannemelijk is dat 
deze hun aanbod kunnen aanpassen tot het aanbod dat lijkt op dat van vakantieparken. Het gaat 
meestal om vakantiewoningen in particuliere eigendom die via een OTA aangeboden worden 
zonder centrale faciliteiten. Het is niet aannemelijk dat dergelijke (individuele) particuliere 
aanbieders op korte termijn zonder aanzienlijke bijkomende kosten een vakantiepark kunnen 
aanbieden. 

117. Gelet op het voorgaande concludeert de ACM dat aanbodsubstitutie niet aannemelijk is. 

7.2.2 Relevante geografische markt 
118. In het hiernavolgende beoordeelt de ACM de relevante geografische markt. Eerst bespreekt de 

ACM de opvattingen van partijen (paragraaf 7.2.2.1). Vervolgens bespreekt de ACM in paragraaf 
7.2.2.2 de opvattingen van marktpartijen. De beoordeling van de ACM volgt in paragraaf 7.2.2.3. 
De ACM concludeert dat de relevante geografische markt ten hoogste nationaal is, en dat lokale 
concurrentie eveneens van belang is. 

7.2.2.1 Opvattingen van partijen 
119. Partijen zijn van mening dat het niet nodig is om tot een exacte geografische marktafbakening te 

komen omdat zelfs op de kleinste hypothetische markt, volgens hen de nationale markt voor 
vakantieaccommodaties, de voorgenomen concentratie niet tot mededingingsproblemen leidt.168 

120. Volgens partijen blijkt dat consumenten in de praktijk bereid zijn om tot in het buitenland te reizen 
en dat vakantieparken in Nederland concurrentiedruk ondervinden van buitenlandse 
vakantieaccommodaties. In hun reactie op de punten van overweging stellen partijen dat de 
geografische markt tenminste nationaal is en waarschijnlijk ruimer. 

7.2.2.2 Onderzoek in de vergunningsfase 
121. Een marktpartij geeft aan dat er lokaal gekeken moet worden of er voldoende concurrentie overblijft 

na de voorgenomen concentratie.169 Een deskundige in de sector geeft aan dat Landal op lokaal 
niveau naar omliggende parken keek om daarmee de prijs te vergelijken; dit verschilde wel per 
locatie volgens deze deskundige in de sector. Op Texel werd bijvoorbeeld naar de parken daar 
gekeken, terwijl een stijging van de bezettingsgraad in Zeeland ook tot effecten ver buiten de 
provincie kon leiden.170 Ook andere marktpartijen geven aan dat regio’s van belang kunnen zijn 
voor consumenten wat zich weer zou vertalen in een meer regionale/lokale concurrentie.171 
Sommige marktpartijen geven aan dat er wel concurrentie is tussen de verschillende regio’s in 
Nederland en dat consumenten naar omliggende regio’s gaan als in één regio de prijzen stijgen. 
Hierbij merken marktpartijen op dat vakantieparken aan de kust onderling meer uitwisselbaar zijn 
en met elkaar concurreren. Marktpartijen merken ook op dat vakantieparken in het binnenland 

 
ACM op dat een dergelijk chalet mogelijk een andere beleving geeft dan een volwaardig vakantiehuis. Bovendien vergt 
het ombouwen van een kampeerplek naar een chalet investeringen op het gebied van aansluitingen en voorzieningen 
zoals daar zijn gas, water, licht et cetera. Daarnaast moet er voldoende ruimte beschikbaar zijn. 

167  Zie het gespreksverslag van 12 januari 2022 met kenmerk ACM/UIT/571168, randnummer 6, en schriftelijke 
beantwoording van een marktpartij op 7 februari 2022 met kenmerk ACM/IN/675446 die wijst op een minimale 
ontwikkeltijd van 2 jaar, maar vaak significant langer. Ook partijen noemen significante bedragen die qua investeringen 
nodig zijn, alhoewel deze grotendeels terug te verdienen zijn door de verkoop van de woningen nadien (antwoord op 
vraag 10 van aanvullende vragen bij de vergunningsaanvraag van 22 december 2021). 

168  Meldingsbesluit, punten 112-115. 
169  Gespreksverslag van 12 januari 2022 met kenmerk ACM/UIT/569453, antwoord op vraag 23. 
170  Gespreksverslag van 21 december 2021 met kenmerk ACM/UIT/568257, antwoorden op vragen 4 en 7. 
171  Zie het gespreksverslag van 15 februari met kenmerk ACM/UIT/571168 randnummers 9.1 en 10.2 en het gespreksverslag 

van 11 februari met kenmerk ACM/UIT/571169 randnummer 7.2. 

https://www.acm.nl/sites/default/files/documents/concentratiebesluit-nader-onderzoek-nodig-naar-overname-landal-door-roompot.pdf
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elkaar onderling meer beïnvloeden dan vakantieparken in kustregio’s dat doen met vakantieparken 
in het binnenland (en omgekeerd).172  

7.2.2.3 Beoordeling door de ACM 
122. De ACM stelt in het Meldingsbesluit vast dat een belangrijke factor voor een bezoek aan een 

vakantiepark de reisbereidheid is van de consument.173 De reisduur varieert van één tot drie uur 
reizen buiten de vakantieperioden en drie tot vier uur gedurende het hoogseizoen als het verblijf 
langer is.174 Uitgaande van een dergelijke reisbereidheid kan er concurrentiedruk uitgaan van 
parken in het buitenland die dicht bij Nederland gelegen zijn. Dit zou kunnen wijzen op een 
geografische markt die ruimer is dan Nederland.175 Verschillende marktpartijen geven aan dat er 
aparte verkoopteams zijn voor Nederland (en andere Europese landen), onder andere omdat de 
verkoopkanalen per land kunnen verschillen. Dergelijke verschillen in concurrentievoorwaarden en 
voorkeuren van consumenten voor (korte) binnenlandse vakanties wijzen op een nationale 
geografische markt.176 In het Meldingsbesluit stelt de ACM vast dat er aanwijzingen zijn om van 
lokale markten uit te gaan.177  

123. In het hiernavolgende bespreekt de ACM de bevindingen uit haar onderzoek gedurende de 
vergunningsfase. De ACM bespreekt de reistijd op basis van door (markt)partijen verstrekte 
transactiedata. Vervolgens bespreekt de ACM (interne) documenten van partijen overgelegd 
gedurende de meldings- en vergunningsfase. De ACM bespreekt verder haar critical loss analyse 
(paragraaf 7.2.3 van dit besluit) en de enquêteresultaten (bijlage 4 van dit besluit). 

124. De ACM stelt op basis van gedetailleerde data verstrekt door verschillende vakantieparken vast dat 
de gemiddelde reistijd circa twee uur178 is en dat 80% van alle reizen plaats vindt binnen circa drie 
uur reistijd.179 Dit is in lijn met de eerdere vaststelling van de ACM in het Meldingsbesluit en Gran 
Dorado - Center Parcs. Voor consumenten met name uit grensgebieden kunnen vakantieparken in 
delen van België en Duitsland om deze reden concurrentiedruk in Nederland uitoefenen. Partijen 
dragen verschillende Belgische en Duitse aanbieders aan (bijlage 5 van dit besluit). De ACM neemt 
relevante buitenlandse parken mee in haar beoordeling. 

125. Documenten van of voor partijen verstrekt gedurende de meldings- en vergunningsfase bespreken 
markten doorgaans op nationaal niveau. In verschillende documenten opgesteld door adviseurs 
van partijen in het kader van de koop door of verkoop van Roompot of Landal wordt de 
Nederlandse markt doorgaans apart besproken.180 Bovendien blijkt dat binnenlands toerisme in 

 
172  Zie het gespreksverslag van 25 februari met kenmerk ACM/UIT/572689 randnummer 16.1; schriftelijke beantwoording van 

28 februari met kenmerk ACM/IN/679483, antwoord op vraag 2; schriftelijke beantwoording van 18 februari met kenmerk 
ACM/IN/677899, antwoord op vraag 11 en; schriftelijke beantwoording van 7 maart met kenmerk ACM/IN/680834, 
antwoord op vraag 12.  

173  Meldingsbesluit, punt 119. 
174  Meldingsbesluit, punt 116. 
175  Meldingsbesluit, punt 119. 
176  Meldingsbesluit, punt 120. 
177  Meldingsbesluit, punten 121 en 122. 
178  De spreiding is relatief groot. De gemiddelde reistijd is 129 minuten met een standaard deviatie van 56 minuten. Deze 

standaarddeviatie geeft de spreiding aan van de reistijden: concreet betekent dit dat circa twee-derde van alle reistijden 
tussen de 73 en 185 minuten ligt. 

179  Het betreffen 177 minuten. Interessant is dat 70% van de consumenten reist tussen de één en drie uur. Dit zou verklaard 
kunnen worden doordat consumenten bij een vakantie enige verandering van omgeving wensen en daarom niet heel 
dichtbij een vakantiepark bezoeken. 

180  Bijlage 70, slide 46 noemt de bezettingsgraad en prijs voor de Nederlandse markt en slide 153 (“The competitive 
landscape in the Dutch holiday market […]”);  
bijlage 18, slide 60: “Dutch holiday parks are also more mature given focus on static homes compared with mobile homes 
and tents, a clear distinction to French, German and UK holiday park proposition”; 
bijlage 56, slide 25 waar merkbekendheid apart voor Nederland, België en Duitsland staat;  
bijlage 67, slide 8 die apart kijkt naar het marktaandeel en merkbekendheid in Nederland: “Market Share NL” en “Brand 

 

https://www.acm.nl/sites/default/files/documents/concentratiebesluit-nader-onderzoek-nodig-naar-overname-landal-door-roompot.pdf
https://www.acm.nl/sites/default/files/documents/concentratiebesluit-nader-onderzoek-nodig-naar-overname-landal-door-roompot.pdf
https://www.acm.nl/sites/default/files/documents/concentratiebesluit-nader-onderzoek-nodig-naar-overname-landal-door-roompot.pdf
https://www.acm.nl/sites/default/files/documents/concentratiebesluit-nader-onderzoek-nodig-naar-overname-landal-door-roompot.pdf
https://www.acm.nl/sites/default/files/documents/concentratiebesluit-nader-onderzoek-nodig-naar-overname-landal-door-roompot.pdf
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Nederland sterk is, gelet op de voorkeur voor lokale en korte vakanties in plaats van lange 
vakanties ver weg.181 [vertrouwelijk].182 [vertrouwelijk].183 [vertrouwelijk].184 [vertrouwelijk].185 
In de zaak Gran Dorado - Center Parcs gaat Roompot zelf uit van een regionale markt.186 Dit vormt 
een aanwijzing dat de relevante geografische markt niet ruimer is dan nationaal en mogelijk kleiner 
is. 

126. De critical loss analyse van de ACM (paragraaf 7.2.3 van dit besluit) concludeert dat een 
hypothetische monopolist op de markt voor het aanbieden van vakantieaccommodaties op 
vakantieparken in Nederland de prijs winstgevend met 5 à 10% kan verhogen. Dit vormt een 
aanwijzing dat de relevante geografische markt ten hoogste nationaal is. 

127. Een aantal marktpartijen geeft aan dat sprake is van lokale concurrentie.187 De ACM heeft in de 
vergunningsfase aan individuele vakantieparken gevraagd wat volgens hen het geografische 
gebied is waarbinnen zij concurreren. Hieruit blijkt dat 38 van de 56 respondenten slechts 
concurrentie ervaren van een deel van Nederland. Negen parken geven aan met heel Nederland te 
concurreren. De overige negen parken geven aan met een groter gebied dan heel Nederland te 
concurreren.188 De meeste geënquêteerde vakantieparken ervaren concurrentie binnen een gebied 
dat ten hoogste Nederland omvat. Dit vormt een aanwijzing dat de relevante geografische markt 
niet ruimer dan nationaal is. 

128. Partijen wijzen op de onderzoeken van Strategy& die duiden op een ruimere markt. De ACM 
concludeert dat deze onderzoeken beperkingen kennen waardoor de ACM weinig waarde 
toerekent aan de uitkomsten.189 Partijen voeren verder aan dat de reisverschuivingen tijdens covid-
19 laten zien dat consumenten switchen tussen binnenlandse en buitenlandse opties en 

 
awareness NL” respectievelijk en slide 10 waar de berekening van het marktaandeel van Landal de totale markt bestaat 
uit [vertrouwelijk] voor alleen de Nederlandse parken;  
bijlage 69, slide 25: “Type of Dutch market offering”;  
bijlage 14, slide 27: “Competitive landscape in the Dutch holiday market […]”, slide 28 waar de “Dutch footprint” van 
Roompot, Landal en Center Parcs wordt besproken;  
bijlage 18, slide 8 die Roompot de leider in Nederland noemt, slide 64 die het heeft over het verschil van Nederlandse 
vakantieparken ten opzichte van hotels en campings, slides 135-136 die het heeft over de “Dutch holiday park market”;  
bijlage 19, slides 5 en 98 waar de “Dutch market” wordt genoemd;  
bijlage 20, slide 8 noemt Nederland, Frankijk en het Verenigd Koninkrijk apart;  
bijlage 21, slide 10 geeft Nederlandse marktaandelen apart weer.  
KKR zelf refereert aan het Nederlandse concurrentielandschap (bijlage 25, slides 7, 15 en 18 hebben het over de “Dutch 
holiday parkt market”; bijlage 26, slide 9 refereert aan de “Dutch competitive landscape”; bijlage 15 slide 5 die refereert 
aan de “Dutch holiday park market”) en merkbekendheid wordt [vertrouwelijk] apart bijgehouden voor Nederland en 
Duitsland. Zie verder bijlage 3 van dit besluit. 

181  Bijlage 18 met een presentatie van [vertrouwelijk] voor Roompot getiteld “[vertrouwelijk]” van 2 juni 2020, pagina 58: 
“Domestic tourism much stronger in the NL than in other countries, given preference for local and short stay rather than 
long and distant holidays.” 

182  [vertrouwelijk] 
183  Zie bijvoorbeeld, [vertrouwelijk], slide 28; [vertrouwelijk], slide 29; [vertrouwelijk], slide 35; [vertrouwelijk], slide 23. 
184  [vertrouwelijk], 2020, slide 8, vermeldt “Competitive price comparison versus CP [ACM: Center Parcs] en RP [ACM: 

Roompot] to optimize price positioning.” Landal, [vertrouwelijk], 2020, slides 7 en 8, bevatten een vergelijking van prijzen 
voor de april-mei vakantie per park voor [vertrouwelijk]. Zie bijlage 3 van dit besluit. 

185  Bijlage 69, slide 49 (hier merkt een expert op dat voor vakantieparken concurrentie zeer lokaal is). Zie ook het 
Meldingsbesluit, punt 121. 

186  Besluit van de ACM van 20 februari 2001 in zaak 2209/Gran Dorado - Center Parcs, punt 61: “Een marktpartij die alleen 
actief is in Zeeland ziet eigenlijk alleen parken in Zeeland als concurrent. Deze partij gaat dus uit van een regionale 
markt.” Daar waar Roompot in 2001 uitgaat van een regionale markt betogen partijen nu dat de markt ruimer is dan 
Nederland. De reisbereidheid van consumenten is echter niet veranderd (punt 62 van Gran Dorado - Center Parcs noemt 
een reisbereidheid van circa één tot twee uur voor korte en twee tot vier uur voor lange vakanties, dit is in lijn met wat de 
ACM in dit besluit vindt).  

187  Zie punt 121 van dit besluit. 
188  Zie bijlage 4 van dit besluit, vraag 2c, punten 273, 274 en 275.  
189  Zie bijlage 2 van dit besluit voor een beoordeling van deze (additionele) onderzoeken. 

https://www.acm.nl/sites/default/files/documents/concentratiebesluit-nader-onderzoek-nodig-naar-overname-landal-door-roompot.pdf
https://www.acm.nl/sites/default/files/old_publication/bijlagen/523_bcm2209-0102.pdf
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verschillende accommodatietypen. Door deze restricties waren bepaalde alternatieven niet 
beschikbaar. Dit kan economisch gezien geïnterpreteerd worden als een oneindige prijsverhoging 
en is zodoende niet bruikbaar voor het afbakenen van een relevante markt waar met een 
prijsverhoging van 5 à 10% wordt gewerkt.  

129. Gelet op het voorgaande komt de ACM tot de conclusie dat de relevante geografische markt voor 
vakantieaccommodaties op vakantieparken ten hoogste nationaal is,190 en dat lokale concurrentie 
eveneens van belang is. Concurrentieomstandigheden verschillen immers lokaal. De ACM ziet 
geen noodzaak om aparte lokale markten af te bakenen. De ACM betrekt de geografische 
nabijheid wel in haar beoordeling. 

7.2.3 Critical loss analyse  
130. De ACM gebruikt een critical loss analyse in aanvulling op voornoemde (kwalitatieve) onderzoek. 

Een critical loss analyse is een kwantitatieve techniek om te bepalen in hoeverre een hypothetische 
monopolist op een kandidaatmarkt in staat is om duurzaam zijn prijzen significant (5 à 10%) te 
verhogen.  

131. De critical loss is de volumedaling waarbij een prijsverhoging omslaat van winstgevend naar 
verlieslatend. Als de werkelijke volumedaling, de actual loss, bij een gegeven prijsstijging hoger is 
dan de critical loss is deze prijsstijging niet winstgevend. In dat geval is een hypothetische 
monopolist niet in staat om duurzaam en significant zijn prijzen winstgevend te verhogen op de 
kandidaatmarkt. Als dat het geval is, wordt het meest nabije substituut toegevoegd aan de 
kandidaatmarkt en dient opnieuw een SSNIP-test uitgevoerd te worden om te bepalen of de markt 
nog breder moet worden afgebakend.  

132. Wanneer de actual loss kleiner is dan de critical loss kan een hypothetische monopolist zijn prijzen 
op de kandidaatmarkt winstgevend met 5% à 10% verhogen en is de relevante markt bepaald.191 

133. Voor de critical loss analyse gaat de ACM als startpunt uit van een mogelijke markt voor 
vakantieaccommodaties op vakantieparken in Nederland gelet op de hiervoor beschreven 
bevindingen en de activiteiten van Roompot en Landal.  

7.2.3.1 Critical loss 
134. De ACM gaat in haar analyse uit van de critical loss zoals overgelegd door partijen.192 Andere 

aanbieders hebben ook kosten en opbrengsten overgelegd aan de ACM. Op basis hiervan stelt de 
ACM vast dat, uitgaande van deze marges van enkele andere aanbieders, deze critical loss hoger 

 
190  Dit komt overeen met de opvatting van de oprichter van parkvakanties.nl, de heer Taekema. Hij geeft in een publieke 

reactie op het Meldingsbesluit aan dat de concurrentiedruk vanuit buitenlandse vakantieparken één van de cruciale 
vraagstukken is. Zelf is hij van mening dat mensen wel gericht op zoek gaan naar een vakantiepark in Nederland en dan 
ook nog in een bepaalde regio of provincie. Vakantieparken in het buitenland zijn dan geen alternatief; dat ziet hij ook 
terug op parkvakanties.nl. Pretwerk, ACM publiceert overzicht van marktverhoudingen Landal, Roompot en de rest, 27 
december 2021. 

191  Zie bijvoorbeeld Annex A / B / C / D, punt 138, behorende bij het besluit van de ACM van 5 september 2019 in zaak 
ACM/19/035460/PostNL N.V. - SHM Beheer II B.V. Dit sluit aan bij de Richtsnoeren relevante markt, punt 17. Zie Annex A 
/ B / C / D, punt 139, voor uitleg betreffende de berekening van deze critical loss: “De critical loss (CL) wordt berekend 
door de prijsverhoging (x) te delen door de prijsverhoging (x) vermeerderd met de brutomarge (m), ofwel: CL = x ∕ 
(x+m). De brutomarge is het verschil tussen de prijs en de variabele kosten. Een hogere brutomarge leidt tot een lagere 
critical loss. Bij een hogere brutomarge is het daarom moeilijker om de prijs winstgevend te verhogen. De actual loss (AL) 
wordt berekend door de prijselasticiteit van de vraag (ε) te vermenigvuldigen met de prijsverhoging (x), ofwel AL = -εx. 
Centraal bij de critical loss analyse staan daarom de prijsverhoging, de brutomarge en de prijselasticiteit.” 

192  Deze critical loss moet eigenlijk bepaald worden voor een hypothetisch monopolist. Bij gebrek aan gegevens gaat de 
ACM uit van de gegevens van Roompot en Landal. Wel merkt de ACM op dat de marge voor Roompot en Landal hoger 
kan zijn dan die van een hypothetische monopolist. 

https://pretwerk.nl/insight/acm-publiceert-beeld-van-marktverhoudingen-landal-roompot-en-de-rest/73440
https://www.acm.nl/sites/default/files/documents/2019-09/besluit-concentratieverbod-postnl-shm-beheer-annex-a-b-c-d.pdf
https://www.acm.nl/sites/default/files/documents/2019-09/besluit-concentratieverbod-postnl-shm-beheer_0.pdf
https://eur-lex.europa.eu/legal-content/NL/TXT/PDF/?uri=CELEX:31997Y1209(01)
https://www.acm.nl/sites/default/files/documents/2019-09/besluit-concentratieverbod-postnl-shm-beheer-annex-a-b-c-d.pdf
https://www.acm.nl/sites/default/files/documents/2019-09/besluit-concentratieverbod-postnl-shm-beheer-annex-a-b-c-d.pdf
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ligt dan die voor Roompot.193 Door uit te gaan van de critical loss van Roompot en Landal stelt de 
ACM de critical loss op conservatieve wijze vast (in het voordeel van Roompot en Landal).194 

7.2.3.2 Actual loss 
135. De SSNIP-test wordt uitgevoerd met de prijselasticiteit van de vraag naar het product op de 

kandidaatmarkt. Voor de bepaling van de actual loss schat de ACM de prijselasticiteit van de 
vraag. In het algemeen verkiest de ACM zich te baseren op documenten die voor de normale 
bedrijfsvoering van partijen zijn bestemd boven bijvoorbeeld ad hoc consumentenonderzoeken.195 

136. [vertrouwelijk]. Een onjuiste schatting van dergelijke elasticiteiten kan de inkomsten van Roompot 
schaden. Roompot heeft volgens de ACM een prikkel om dergelijke elasticiteiten nauwkeurig vast 
te stellen en aan te passen als blijkt dat de elasticiteiten niet juist zijn.  

137. Aan de hand van deze categorieën berekent de ACM de gewogen gemiddelde elasticiteit voor 
Roompot [vertrouwelijk] en vervolgens de gemiddelde prijselasticiteit die representatief is voor 
vakantieparken in Nederland [vertrouwelijk]. Dit is nog niet de marktbrede elasticiteit. Dit zijn 
elasticiteiten voor een vakantiepark in Nederland. Bij een prijsverhoging zal een deel van de 
consumenten naar een ander vakantiepark overstappen. Op basis van de conjoint analyse van 
Strategy& selecteert de ACM de laagste beschikbare inschatting van hoeveel consumenten naar 
andere vakantieparken zouden overstappen. Dat resulteert in een marktbrede elasticiteit van 
[vertrouwelijk]. Deze marktbrede elasticiteit impliceert een actual loss van [vertrouwelijk] en 
[vertrouwelijk], respectievelijk voor een prijsverhoging van 5% en 10%.196 

138. De ACM schat ook een vraagmodel op basis van transactiedata van (markt)partijen. Daarmee kan 
de prijselasticiteit direct geschat worden. Afhankelijk van de precieze specificatie is de marktbrede 
elasticiteit tussen -0,25 en -0,40. Een elasticiteit van -0,25 impliceert een actual loss van 
[vertrouwelijk] bij een prijsverhoging van 5% en [vertrouwelijk] bij een prijsverhoging van 10%. 
Voor een elasticiteit van -0,40 is de actual loss respectievelijk [vertrouwelijk] en [vertrouwelijk]. 

7.2.3.3 Tussenconclusie critical loss analyse 
139. In het voorgaande presenteert de ACM zowel de actual als critical loss. De ACM gebruikt de critical 

loss zoals ingebracht door partijen. Hierop aansluitend berekent de ACM de actual loss op basis 
van elasticiteiten die Roompot zelf gebruikt in het kader van haar normale bedrijfsuitoefening. De 
ACM acht deze inschatting van de actual loss betrouwbaarder dan de door partijen ingebrachte 
schattingen van de actual loss op basis van stated preferences.  

140. De ACM stelt vast dat de actual loss kleiner is dan de critical loss. De critical loss analyse wijst op 
een markt die niet ruimer is dan vakantieaccommodaties op vakantieparken in Nederland. 

7.2.4 Conclusie relevante markt 
141. Gelet op de indrukken uit de interne documenten van Roompot en Landal (die zowel in de 

meldingsfase als de vergunningsfase zijn overgelegd), de door de ACM uitgevoerde critical loss 
analyse, de SEMrush en adwords analyses, de resultaten van de enquête en de opvattingen van 
marktpartijen komt de ACM tot de conclusie dat de relevante markt de markt voor het aanbieden 

 
193  [vertrouwelijk]. 
194  De ACM bespreekt in paragraaf 2.4.1 van bijlage 2 van dit besluit de critical loss analyse van Strategy&. De ACM acht 

een hogere critical loss dan de door Strategy& gepresenteerde critical loss van [vertrouwelijk]% aannemelijk. Dit is in het 
voordeel van partijen, immers hoe lager de critical loss hoe eerder de relevante markt ruimer moet worden afgebakend. 

195  Zie ook de beschikking van de Commissie van 22 januari 1997 in zaak nr. IV/M.794 - Coca-Cola/Amalgamated Beverages 
GB, punt 85 e.v.. 

196  5% × [vertrouwelijk] = [vertrouwelijk] actual loss. 10% × [vertrouwelijk] = [vertrouwelijk] actual loss. 

https://eur-lex.europa.eu/legal-content/NL/TXT/PDF/?uri=CELEX:31997D0540
https://eur-lex.europa.eu/legal-content/NL/TXT/PDF/?uri=CELEX:31997D0540
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van vakantieaccommodaties op vakantieparken is die geografisch niet ruimer is dan Nederland. De 
ACM houdt bij haar beoordeling rekening met de nabijheid van concurrentie (waaronder ook de 
geografische nabijheid, zie paragraaf 7.3.4). 

7.3 Gevolgen van de voorgenomen concentratie 

142. In het hiernavolgende bespreekt de ACM de gevolgen van de voorgenomen concentratie. De ACM 
bespreekt eerst de mogelijke schade als gevolg van de voorgenomen concentratie in paragraaf 
7.3.1. De ACM bespreekt de opvattingen van partijen in paragraaf 7.3.2. Vervolgens bespreekt de 
ACM in paragraaf 7.3.3 de marktaandelen op deze markt. De ACM constateert dat Roompot en 
Landal hoge gezamenlijke marktaandelen verwerven op een geconcentreerde markt. Dit vormt een 
eerste aanwijzing voor mededingingsproblemen. 

143. Als Roompot en Landal geen nabije concurrenten zijn, kan het gezamenlijke marktaandeel een 
overschatting geven van de gevolgen van de voorgenomen concentratie. Daarom kijkt de ACM in 
paragraaf 7.3.4 naar de nabijheid van concurrentie. Na de voorgenomen concentratie vermindert 
met name de concurrentie tussen de relatief luxe en duurdere parken van Roompot en de relatief 
minder luxe en goedkopere parken van Landal. Hierdoor valt belangrijke concurrentiedruk tussen 
de fuserende partijen weg. 

144. Om de gevolgen van de voorgenomen concentratie verder te onderzoeken voert de ACM een 
econometrische analyse uit die de prijsontwikkeling na de voorgenomen concentratie schat (hierna: 
fusiesimulatie). De resultaten hiervan presenteert de ACM in paragraaf 7.3.5. De ACM acht het op 
basis van verschillende kwantitatieve modellen aannemelijk dat de voorgenomen concentratie tot 
een significante prijsstijging leidt. De prijsstijgingen zijn onder andere gedreven door sterke positie 
van partijen in segmenten van vakantieparken aan de kust en met relatief veel faciliteiten. Beide 
kenmerken hebben volgens de geschatte vraagmodellen van de ACM invloed op de substitutie 
tussen verschillende alternatieven door consumenten. 

145. De ACM bespreekt in paragraaf 7.3.6 toetreding en uitbreiding. De ACM concludeert dat het niet 
aannemelijk is dat toetreding of uitbreiding waarschijnlijk, tijdig en in voldoende mate zal 
plaatsvinden om de concurrentiebeperkende gevolgen van de overname te voorkomen of te 
neutraliseren. 

146. De ACM concludeert in paragraaf 7.4 dat de voorgenomen concentratie de daadwerkelijke 
mededinging op de Nederlandse markt voor vakantieaccommodaties op vakantieparken of een 
deel daarvan op significante wijze zal belemmeren. 

7.3.1 Mogelijke schade als gevolg van de voorgenomen concentratie 
147. Roompot en Landal zijn de twee grootste aanbieders van vakantieaccommodaties op 

vakantieparken in Nederland. In het Meldingsbesluit signaleerde de ACM dan ook het risico dat als 
gevolg van de voorgenomen concentratie de twee grootste aanbieders van vakantieparken 
samenkomen die elkaars (meest) nabije concurrenten zijn als gevolg waarvan na de voorgenomen 
concentratie Roompot en Landal de prijzen zouden kunnen verhogen.197  

 
197  Dit hoeft zich overigens niet altijd te uiten in een verhoging van de prijs. Een fusie of overname kan ook op andere wijze 

de concurrentie beïnvloeden (zie Richtsnoeren horizontale fusies, punt 8). 

https://eur-lex.europa.eu/legal-content/NL/TXT/PDF/?uri=CELEX:52004XC0205(02)
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7.3.2 Opvattingen van partijen 
148. Volgens partijen leidt de voorgenomen concentratie niet tot mededingingsrechtelijke problemen. 

Partijen zijn van mening dat het niet nodig is om tot een exacte geografische marktafbakening te 
komen omdat zelfs op de kleinste hypothetische markt, volgens hen de nationale markt voor 
vakantieaccommodaties, de voorgenomen concentratie niet tot mededingingsproblemen leidt.198 

149. Partijen voeren hier een aantal redenen voor aan, te weten dat: (i) er een groot aantal 
vakantieparken in Nederland bestaat; (ii) aanbieders actief zijn in nauw verwante marktsegmenten 
(zoals luxe campings, niet-stedelijke hotels en resorthotels, vakantieappartementen en individuele 
vakantiewoningen); (iii) andere soorten accommodaties (zoals hotels); en (iv) aanbieders buiten 
Nederland concurrentiedruk op Roompot en Landal uitoefenen. Volgens partijen (v) worden 
Roompot en Landal gedisciplineerd door markttoetreding, (vi) verhogen online boekingsplatformen 
de concurrentiedruk verder; en (vii) zijn Roompot en Landal niet elkaars meest nabije 
concurrenten.199 

7.3.3 Positie van Roompot en Landal 
150. In de meldingsfase concludeert de ACM dat de marktaandelen van de verschillende spelers op de 

markt voor het aanbieden van vakantieaccommodaties op vakantieparken in Nederland niet 
helemaal duidelijk zijn. De ACM heeft gedurende de vergunningsfase gedetailleerde informatie 
opgevraagd bij de vakantieparkketens in Nederland. Op basis van deze gegevens kan de ACM 
schatten wat de marktposities zijn van Roompot en Landal op de markt voor het aanbieden van 
vakantieaccommodaties op vakantieparken in Nederland. In het hiernavolgende kijkt de ACM naar 
marktaandelen op basis van omzet. De ACM merkt hierbij op dat in geval van gedifferentieerde 
producten marktaandelen op basis van omzet gewoonlijk beter de relatieve positie en sterkte van 
elke aanbieder weergeven.200 Marktaandelen op basis van capaciteit zijn in deze markt geen goede 
maatstaf voor de gevolgen van de voorgenomen concentratie.201  

 
198  Meldingsbesluit, punten 112-115. 
199  Meldingsbesluit, punt 133. 
200  Richtsnoeren relevante markt, punt 55: “Als vuistregel geldt, dat zowel de in volume als de in waarde uitgedrukte afzet 

bruikbare informatie bevat. In geval van gedifferentieerde producten worden de in waarde uitgedrukte afzet en het 
desbetreffende marktaandeel gewoonlijk geacht beter de relatieve positie en sterkte van elke aanbieder weer te geven.” 
Zie hiervoor de beschikking van de Commissie van 30 september 1992 in zaak IV/M. 214 - Du Pont / ICI, punt 31: “In een 
markt met wat prijs en kwaliteit betreft gedifferentieerde produkten dient de methode om marktaandelen te berekenen 
veeleer op waarde dan op volume te worden gebaseerd. Op die manier wordt aan produkten van hoge waarde ten 
opzichte van die van geringe waarde het juiste gewicht gegeven. Een op volume gebaseerde berekening zou niet de 
werkelijke marktpositie van de marktdeelnemers weergeven.” In deze zaak is ook sprake van een gedifferentieerde markt. 
Een verhuurde accommodatie op een vakantiepark in het hogere segment krijgt zodoende meer gewicht. Verder maken 
veel aanbieders gebruik van dynamische prijszetting om zo veel mogelijk omzet te realiseren. Daarmee heeft een 
vakantiehuis niet altijd dezelfde waarde per boeking. Dit komt wel in de omzet tot uitdrukking en niet in hoeveelheden, 
capaciteit of overnachtingen. De ACM vindt in deze zaak daarom omzet een goede maatstaf. In het Meldingsbesluit 
(voetnoot 126) merkt de ACM op dat de omzet beïnvloed kan worden door het gekozen bedrijfsmodel. De omzet op basis 
van de gebruikte transactiedata wordt hier echter niet door beïnvloed. Daarom kan in dit geval omzet als goede maatstaf 
gebruikt worden. 

201  De capaciteit zegt minder over in hoeverre een onderneming in staat is om dergelijke capaciteit te verkopen. Uit informatie 
overgelegd door partijen blijkt dat het juist de kleinere ketens en onafhankelijke parken zijn die een substantieel lagere 
bezettingsgraad realiseren, omdat deze kleinere ketens en onafhankelijke parken minder goed kunnen meekomen met de 
grote ketens. Zie bijvoorbeeld bijlage 70 (slide 46 waaruit blijkt dat kleinere ketens en onafhankelijke parken een lagere 
bezettingsgraad hebben), bijlage 19 (slide 30 waaruit blijkt dat de grote parken beter gasten kunnen aantrekken), bijlage 
18 (slide 140 waaruit blijkt dat de bezettingsgraad van onafhankelijke parken circa [30-40%] is, terwijl die van de grote 
drie [60-80%] is) en bijlage 18 (slide 140 met betrekking tot independents: “Oversupply, rarely booked out during high 
season, occupancy very low during low season”).  

https://www.acm.nl/sites/default/files/documents/concentratiebesluit-nader-onderzoek-nodig-naar-overname-landal-door-roompot.pdf
https://www.acm.nl/sites/default/files/documents/concentratiebesluit-nader-onderzoek-nodig-naar-overname-landal-door-roompot.pdf
https://eur-lex.europa.eu/legal-content/NL/TXT/PDF/?uri=CELEX:31997Y1209(01)
https://eur-lex.europa.eu/legal-content/NL/TXT/PDF/?uri=CELEX:31993D0009
https://www.acm.nl/sites/default/files/documents/concentratiebesluit-nader-onderzoek-nodig-naar-overname-landal-door-roompot.pdf
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151. Uit een analyse van de verstrekte transactiedata blijkt dat de marktaandelen van Roompot en 
Landal hoog zijn. Zie de hiernavolgende tabel voor een overzicht van marktaandelen.202 Voor een 
aantal aanbieders heeft de ACM de omzet en het aantal overnachtingen ingeschat.203 

Tabel 1: Omzet, aantal overnachtingen en aandelen daarin van Nederlandse 
vakantieparkaanbieders (2019) 

Aanbieder 
Omzet Overnachtingen 

(EUR) (%) (Aantal) (%) 

Roompot [vertrouwelijk] [10-20%] [vertrouwelijk] [10-20%] 

Landal [vertrouwelijk] [20-30%] [vertrouwelijk] [20-30%] 

Gezamenlijk [vertrouwelijk] [40-50%] [vertrouwelijk] [40-50%] 

Center Parcs [vertrouwelijk] [10-20%] [vertrouwelijk] [10-20%] 

EuroParcs [vertrouwelijk] [0-10%] [vertrouwelijk] [0-10%] 

Molecaten [vertrouwelijk] [0-10%] [vertrouwelijk] [0-10%] 

RCN [vertrouwelijk] [0-10%] [vertrouwelijk] [0-10%] 

TopParken [vertrouwelijk] [0-10%] [vertrouwelijk] [0-10%] 

Dormio [vertrouwelijk] [0-10%] [vertrouwelijk] [0-10%] 

Oasis [vertrouwelijk] [0-10%] [vertrouwelijk] [0-10%] 

Dutchen [vertrouwelijk] [0-10%] [vertrouwelijk] [0-10%] 

SuccesParken [vertrouwelijk] [0-10%] [vertrouwelijk] [0-10%] 

Onafhankelijk/overig [vertrouwelijk] [30-40%] [vertrouwelijk] [30-40%] 

Totaal [vertrouwelijk] 100,0% [vertrouwelijk] 100,0% 

Bron: transactiedata Roompot en Landal, marktpartijen en schattingen ACM voor kleinere ketens en 
onafhankelijke parken die geen data hebben overgelegd. 

152. Op basis van deze marktaandelen verwerven Roompot en Landal een gezamenlijk marktaandeel 
van [40-50%]. Het betreft hier dus een voorgenomen concentratie met een substantiële toename 
van het marktaandeel met [10-20%] waarbij er een duidelijke marktleider ontstaat met een 
gezamenlijk marktaandeel dat aanmerkelijk groter is dan de eerstvolgende concurrent (Center 
Parcs, met een marktaandeel van [10-20%])204.205 De daarna volgende concurrent is EuroParcs 

 
202  Partijen hebben een overzicht overgelegd met vakantieparken die ontwikkeld worden. De ACM merkt op dat als de 

ontwikkelingen die als zeker en tijdig kunnen worden gezien (dat wil zeggen waarvan oplevertermijn en capaciteit bekend 
zijn) worden meegenomen het gezamenlijke marktaandeel van partijen stijgt. 

203  Zie paragraaf 6.3.2.1 van bijlage 6 van dit besluit voor meer informatie. 
204  Arrest van het Hof van14 februari 1978 United Brands, zaak 27/79, r.o. 108-112;  

arrest van het Hof van 13 februari 1979 Hoffmann-La Roche, zaak 85/76, r.o. 48 voor het belang van de kracht en 
omvang van concurrenten; 
beschikking van de Commissie van 30 september 1992 in zaak IV/M.214 - Du Pont / ICI, punt 32; 
arrest van het Gerecht van 25 maart 1999 Gencor, zaak T-102/96, r.o. 202;  

 

https://eur-lex.europa.eu/legal-content/NL/TXT/PDF/?uri=CELEX:61976CJ0027
https://eur-lex.europa.eu/legal-content/NL/TXT/PDF/?uri=CELEX:61976CJ0085
https://eur-lex.europa.eu/legal-content/NL/TXT/PDF/?uri=CELEX:31993D0009
https://curia.europa.eu/juris/showPdf.jsf;jsessionid=78A9B296BD0308B0120C91701CAF9215?text=&docid=44521&pageIndex=0&doclang=NL&mode=lst&dir=&occ=first&part=1&cid=307925
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met een marktaandeel van [0-10%]. Als gevolg van de voorgenomen concentratie wijzigt de 
marktstructuur substantieel.  

153. Uit het voorgaande volgt dat Roompot en Landal na de voorgenomen concentratie een groot 
landelijk marktaandeel verwerven en een aanmerkelijk groter marktaandeel dan de eerstvolgende 
concurrent (Center Parcs). Het hoge gezamenlijke marktaandeel en de wijziging van de 
marktconcentratie bieden een bruikbare eerste aanwijzing voor de marktstructuur en voor het 
belang van de fuserende partijen en hun concurrenten voor de mededinging. Deze marktaandelen 
zijn een aanwijzing voor mededingingsproblemen. 

154. Uit verschillende interne documenten overgelegd door partijen gedurende de meldingsfase206 en de 
vergunningsfase blijkt dat de belangrijkste concurrenten de grote ketens omvatten: Roompot, 
Landal, Center Parcs en later EuroParcs.207 Deze documenten vormen een eerste belangrijke 
aanwijzing dat de grote vier aanbieders nabije concurrenten van elkaar zijn. Deze vier grote ketens 
hebben gezamenlijk een marktaandeel van bijna [60-80%]. De rest van de markt is zeer 
versnipperd. De marktaandelen van de kleinere ketens schat de ACM op minder dan [0-10%].208 
Hiermee heeft deze markt oligopolistische kenmerken. 

155. Volgens partijen duidt – na toevoeging van na de punten van overweging door partijen 
aangedragen additionele parken – het gezamenlijke marktaandeel niet op een 
mededingingsprobleem. De ACM merkt hierbij op dat het gezamenlijke marktaandeel, de delta van 
het gezamenlijke marktaandeel en de omvang van de eerstvolgende concurrent belangrijke eerste 
aanwijzingen zijn voor een mogelijk mededingingsprobleem. Ook bij marktaandelen onder de 50% 
en in sommige gevallen zelfs onder de 40% kunnen zich mededingingsproblemen voordoen.209 
Gelet op met name de beperktere concurrentiedruk van de kleinere ketens en onafhankelijke 
aanbieders210 is dit gezamenlijke marktaandeel een onderschatting van de daadwerkelijke 
gevolgen van de voorgenomen concentratie. 

7.3.4 Nabijheid van concurrentie 
156. In het hiernavolgende bespreekt de ACM welke concurrentiedruk Roompot en Landal van elkaar 

ondervinden (paragraaf 7.3.4.1). Vervolgens bespreekt de ACM de belangrijkste overgebleven 
grote ketens: Center Parcs (paragraaf 7.3.4.2) en EuroParcs (paragraaf 7.3.4.3). Vervolgens is een 
aantal kleinere ketens actief en een aantal onafhankelijke parken dat de ACM bespreekt in 
paragraaf 7.3.4.4. Als laatste kijkt de ACM ook naar de geografische nabijheid van Roompot en 
Landal (paragraaf 7.3.4.5). 

 
beschikking van de Commissie van 12 januari 2000 in zaak COMP/M.1712 - Generali / INA, punt 56 waar de Commissie 
wijst op het hoge gezamenlijke marktaandeel van partijen (van rond 35% en 33% bijna twee keer zo hoog als de eerste 
volgende concurrent, zie punt 46 van voornoemde beschikking) en de grote asymmetrie met andere concurrenten. 
arrest van het Gerecht van 17 december 2003 in zaak T-219/99 - Britisch Airways, r.o. 211 (waaruit blijkt dat het 
marktaandeel van BA in 1998 39,7% is en een veelvoud is van de verschillende concurrenten).  

205  Als overigens omzetgegevens van buitenlandse parken (zoals die van Center Parcs en EuroParcs, zie bijlage 4 van dit 
besluit) en ook de parken van Roompot en Landal nabij de grens worden ingevoegd, daalt het gezamenlijke marktaandeel 
van Roompot en Landal met circa anderhalf procent. 

206  Meldingsbesluit, punten 149-157. 
207  Zie hiervoor bijlage 3 van dit besluit voor een meer gedetailleerd overzicht van desbetreffende documenten. Zie in het 

bijzonder Figuur 5, Figuur 7, Figuur 8, Figuur 9, Figuur 10, Figuur 11, Figuur 13, Figuur 14, Figuur 17, Figuur 18, Figuur 
21, Figuur 25, Figuur 28, Figuur 29, Figuur 32, Figuur 33, Figuur 34, Figuur 39, Figuur 40, Figuur 41, Figuur 42, Figuur 46 
en Figuur 47. 

208  Minder dan [vertrouwelijk]% als campings worden meegenomen.  
209  Richtsnoeren horizontale fusies, punt 17, zie ook punt 37 e.v. van dit besluit.  
210  Zie paragraaf 7.3.4.4 en bijlage 3 van dit besluit. 

https://ec.europa.eu/competition/mergers/cases/decisions/m1712_it.pdf
https://eur-lex.europa.eu/legal-content/NL/TXT/PDF/?uri=CELEX:61999TJ0219
https://www.acm.nl/sites/default/files/documents/concentratiebesluit-nader-onderzoek-nodig-naar-overname-landal-door-roompot.pdf
https://eur-lex.europa.eu/legal-content/NL/TXT/PDF/?uri=CELEX:52004XC0205(02)
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157. De ACM concludeert vervolgens dat Roompot en Landal nabije concurrenten zijn en dat met name 
Roompot Landal disciplineert. Ook blijkt dat de concurrentiedruk van kleinere ketens en 
onafhankelijke parken beperkt is. Het gezamenlijke marktaandeel van partijen is daarom een 
onderschatting van de gevolgen van de voorgenomen concentratie.211 Hieruit volgt dat de rivaliteit 
tussen Roompot en Landal een belangrijke bron van concurrentie is op de markt die door de 
voorgenomen concentratie verdwijnt.  

7.3.4.1 Concurrentiedruk tussen Roompot en Landal  
158. Het gezamenlijk marktaandeel van Roompot en Landal van circa [40-50%] vormt, gelet op de 

nabijheid van concurrentie tussen de grote vier aanbieders, een onderschatting van de gevolgen 
van de voorgenomen concentratie. Als gekeken wordt naar de vier grote aanbieders vindt een 
concentratie plaats waarbij er drie grote aanbieders overblijven en de combinatie Roompot/Landal 
een substantieel groter aandeel voor haar rekening neemt dan de overgebleven grotere ketens 
(Center Parcs en EuroParcs) waardoor belangrijke concurrentiedruk tussen partijen wegvalt. 

159. De door (markt)partijen verstrekte transactiedata geven verder een indruk van de 
concurrentieverhoudingen op de markt. Ten eerste kan de prijspropositie van de verschillende 
aanbieders worden berekend wat iets zegt over de positionering van een aanbieder.212 Hieruit blijkt 
dat als de gemiddelde prijzen van de aanbieders van vakantieparken in Nederland worden 
berekend de prijzen van Roompot en Landal dicht bij elkaar liggen. Landal is duurder dan 
Roompot. Als gekeken wordt naar de spreiding van de prijzen blijkt dat de wat lagere prijzen van 
Landal overeenkomen met de wat hogere prijzen van Roompot. Roompot blijkt de enige aanbieder 
te zijn waarvan de prijzen voor het belangrijkste deel overlappen met die van Landal. Zie hiervoor 
de figuur hierna die de spreiding van de prijzen van de vakantieparken van verschillende 
aanbieders weergeeft.213 Dit vormt een aanwijzing dat Roompot en Landal nabije concurrenten zijn. 

Figuur 2: Spreiding van gemiddelde prijzen van vakantieparkketens (2019) 

[vertrouwelijke figuur] 
Bron: door genoemde vakantieparkketens verstrekte gegevens 

160. Een soortgelijk beeld komt ook naar voren als gekeken wordt naar de faciliteiten die beschikbaar 
zijn op de vakantieparken van diverse aanbieders. De ACM heeft aan de hand van de informatie 
over de faciliteiten op vakantieparken categorieën onderscheiden die gebaseerd zijn op filters die 
een consument aan kan klikken op bungalowspecials.nl.214 Onderstaand figuur laat een beeld zien 

 
211  Zie punt 38 van dit besluit. 
212  Zie in die zin bijvoorbeeld de beschikking van de Commissie van 24 januari 2006 in zaak COMP/M.3942 - Adidas/Reebok, 

punt 37: “Given the highly differentiated nature of the products involved, aside from the market shares, the Commission 
has verified, […], the closeness of substitution of the models marketed by the two players, by looking more closely at the 
type of overlapping models as well as the price points in which they concentrate.” Ook verschillende documenten 
overgelegd door partijen kijken naar de gemiddelde prijs van de belangrijkste aanbieders (zie bijvoorbeeld bijlage 18, 
slides 115-116; bijlage 24, slide 65). 

213  Het gaat hier om een boxplot (ook genoemd: snorredoos, doosdiagram of kader-met-staafdiagram). De rechthoek (de 
box) geeft de prijzen weer tussen de 25e en 75e percentiel (dat betekent dat de helft van de prijzen in de box ligt). Het 
streepje binnen de box geeft de mediaan (de middelste waarneming) weer. De horizontale lijnen geven het interval binnen 
anderhalf interkwartielafstand vanuit de boxen weer waarbij uitschieters buiten beschouwing worden gelaten. 

214  Onderscheiden faciliteiten: binnenzwembad, buitenzwembad, zwemparadijs, zwemvijver, eetgelegenheid (restaurant, 
café, snackbar enz.), (mini-/super)markt, peuterbad, speeltuin, fietsverhuur, kinderboerderij, sauna (centraal), 
vismogelijkheden, watersport, beautysalon, tennisbaan, squash, animatie, golfbaan, bowling, laadpaal voor elektrische 
auto, accommodaties met sauna, accommodaties met zonnebank, accommodaties met bubbelbad, accommodaties met 
open haard, accommodaties met vaatwasser. Dat is overigens niet de enige manier om faciliteiten te identificeren en zegt 
niets over het belang dat een consument aan individuele faciliteiten hecht. Het gaat hier echter wel om faciliteiten 
genoemd op een website gericht op de eindconsument. Daarmee is het aannemelijk dat dergelijke kenmerken enige mate 

 

https://ec.europa.eu/competition/mergers/cases/decisions/m3942_20060124_20310_en.pdf
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dat overeenkomt met het beeld dat volgt uit voorgaand figuur en het beeld over de nabijheid van 
concurrentie op basis van het meer kwalitatieve onderzoek. De spreiding van het aantal faciliteiten 
voor Roompot en Landal ligt dicht bij elkaar. De parken van Roompot hebben grosso modo minder 
faciliteiten dan Landal. De parken van Roompot met relatief veel faciliteiten lijken te concurreren 
met de parken van Landal met relatief weinig faciliteiten.  

Figuur 3: Spreiding van aantal (geselecteerde) faciliteiten van vakantieparkketens 

[vertrouwelijke figuur] 
Bron: door vakantieparkketens verstrekte gegevens en desk research door ACM 

161. Bovenstaande blijkt ook uit documenten overgelegd door partijen.215 Volgens een presentatie van 
KKR is de positionering van Roompot “[b]each locations; off-park activities” en van Landal 
“[n]ature/green locations”. Landal staat voor “high-quality but affordable holidays in the nature”. 
Center Parcs is volgens deze presentatie “[l]ocation agnostic; on-park activity” en van EuroParcs 
“[i]nland focused; development activity”.216 Volgens KKR hebben Roompot en Landal een 
verschillend waarde-aanbod.217 

162. Uit de SEMrush analyse op basis van bezoekersoverlappen volgt dat Roompot en Landal onderling 
de hoogste bezoekersoverlap hebben met elkaar van 21%. Voor Roompot zijn de hoogste 
overlappen met andere individuele vakantieparkketens als volgt: Center Parcs (14,1%), EuroParcs 
(8,7%), TopParken (6,1%) en Molecaten (5,5%).218 Voor Landal zijn de hoogste overlappen met 
andere vakantieparkketens als volgt: Center Parcs (17,5%), EuroParcs (7,1%), en TopParken 
(6,1%).219 Bij organische zoekresultaten specifiek voor vakantieparkketens is de overlap tussen 
Roompot en Landal onderling het grootst.220  

163. De ACM onderzoekt in hoeverre de verschillende aanbieders overeenkomende klanten bedienen. 
Hoewel dit niet per se substitutie is in de zin dat evident het ene product wordt vervangen door het 
andere product geeft het naar de mening van de ACM inzicht in hoeverre dezelfde afnemer gebruik 
maakt van verschillende aanbieders van vakantieaccommodaties op een vakantiepark. Als de 
consument bij verschillende vakantieparkketens boekt, is de verwachting dat als de prijs van één 
van de vakantieparken stijgt deze consument eerder geneigd is om bij het andere vakantiepark te 
boeken, omdat desbetreffende consument al bekend is met de diensten van deze aanbieder. Dit 
vormt daardoor een indicatie van de nabijheid van concurrentie.  

 
van relevantie hebben voor de consument. Sommige van dergelijke faciliteiten worden door aanbieders ook als filteroptie 
op de website genoemd. [vertrouwelijk]. 

215  Zie bijvoorbeeld bijlage 69, slides 84-85. 
216  Bijlage 25, slide 3; bijlage 26, slide 9. 
217  Bijlage 26, slide 12 [vertrouwelijk]. 
218  Overlap met websites (zoals voordeeluitjes.nl, hometogo.nl, anwbcamping.nl en belvilla) die verschillende soorten 

accommodaties van meerdere aanbieders (onder meer van partijen) is soms hoger. Het gaat hier om websites die de 
vraag van individuele aanbieders samenvoegt. Geaggregeerd zijn individuele websites van een vakantiepark het 
belangrijkst (zeker voor het boeken). Zie bijvoorbeeld ook bijlage 19, slide 245. 

219  Overlappen in de periode april 2019-april 2022. Uit deze analyse komen ook de twee OTA’s (bungalowspecials en 
bungalowparkoverzicht.nl) naar voren met hoge bezoekersoverlappen met de websites van Roompot en Landal. Deze 
OTA’s richten zich specifiek op vakantieparken en bieden ook parken van Roompot en Landal aan. Zie bijlage 1 van dit 
besluit voor meer informatie. 

220  Overlap in de periode januari 2019-december 2021. Roompot had een gemiddelde overlap met Landal van 13,1%, de 
volgende keten is TopParken met 10,1%. Landal had een gemiddelde overlap met Roompot van 13,1%, de volgende 
keten is Center Parcs met een overlap van 6,9%. Zie bijlage 1 van dit besluit voor meer informatie. 
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164. Op basis van de gedetailleerde informatie verstrekt door (markt)partijen onderzoekt de ACM hoe 
vaak hetzelfde adres voorkomt in de verkoopgegevens van verschillende aanbieders.221 De 
onderliggende aanname is dat als aanbieders gelijksoortig zijn de kans groter is dat afnemers van 
beide aanbieders diensten afnemen. Wel moet hierbij rekening gehouden worden met het 
marktaandeel van de verschillende aanbieders. Bijvoorbeeld, er zijn in totaal ongeveer 100 duizend 
bezoekers van Landal waarvan er 50 duizend ook bij een andere aanbieder hebben geboekt. Stel 
dat hiervan ongeveer 25 duizend bij Roompot hebben geboekt. In dit hypothetische geval zou dan 
van deze Landal bezoekers die meerdere parken hebben bezocht de helft (25 / 50 = 50%) een 
Roompot park hebben bezocht. Op basis van het marktaandeel van Roompot zou echter een lager 
aandeel in de lijn der verwachting liggen. In dit hypothetische geval is dan Roompot een concurrent 
die meer concurrentiedruk op Landal uitoefent dan wat op basis van het marktaandeel wordt 
verwacht. 

165. De hierna volgende tabel geeft de ratio (als percentage) weer van wat op basis van het 
marktaandeel verwacht mag worden en de daadwerkelijke verdeling van adressen van bezoekers 
voor verschillende aanbieders.222 Als het percentage boven de 100% is, is de concurrentiedruk van 
de in die kolom genoemde aanbieder groter op de in die rij genoemde aanbieder dan verwacht op 
basis van het marktaandeel van die aanbieder. De concurrentiedruk die Landal uitoefent 
(weergegeven in de vierde kolom), is bijvoorbeeld relatief groot op Center Parcs ([vertrouwelijk]) 
en op Roompot ([vertrouwelijk]) ongeveer overeenkomstig wat op basis van het marktaandeel 
van Landal verwacht kan worden. De concurrentiedruk die Landal ervaart (vierde rij), is in 
verhouding hoog voor Roompot ([vertrouwelijk]), gevolgd door EuroParcs [vertrouwelijk]) en 
Molecaten ([vertrouwelijk]). Center Parcs lijkt geen nabije concurrent voor Landal aangezien het 
hier weergegeven percentage onder de 100% ligt. Voor Roompot geldt dat de concurrentiedruk die 
Roompot uitoefent (laatste kolom) relatief hoog is op EuroParcs, Molecaten en RCN. De druk op 
Landal is relatief bescheiden met [vertrouwelijk]. De druk die Roompot ervaart (laatste rij), is 
relatief hoog van EuroParcs, Molecaten en RCN. De druk die Roompot ervaart van Landal is in 
overeenstemming met wat verwacht kan worden op basis van het marktaandeel van Landal. 

Tabel 2: Ratio (%) van verhouding adressen aanwezig in boekingsdata van twee aanbieders en 
verhouding die men zou verwachten op basis van marktaandeel (2019) 

  Center 
Parcs EuroParcs Landal Molecaten Oasis RCN Roompot 

Center 
Parcs  [vertrouwelijk] […] [vertrouwelijk] [vertrouwelijk] [vertrouwelijk] […] 

EuroParcs [vertrouwelijk]  […] [vertrouwelijk] [vertrouwelijk] [vertrouwelijk] […] 

Landal [vertrouwelijk] [vertrouwelijk]  [vertrouwelijk] [vertrouwelijk] [vertrouwelijk] […] 

Molecaten [vertrouwelijk] [vertrouwelijk] […]  [vertrouwelijk] [vertrouwelijk] […] 

Oasis [vertrouwelijk] [vertrouwelijk] […] [vertrouwelijk]  [vertrouwelijk] […] 

RCN [vertrouwelijk] [vertrouwelijk] […] [vertrouwelijk] [vertrouwelijk]  […] 

Roompot [vertrouwelijk] [vertrouwelijk] […] [vertrouwelijk] [vertrouwelijk] [vertrouwelijk]  

Bron: transactiedata Roompot en Landal en marktpartijen, analyse ACM  

 
221  De ACM beperkt zich hier tot 2019 (het pre-covid-19 jaar waar de meest uitgebreide gegevens voor beschikbaar zijn). 

Bovendien worden alleen die postcodes en huisnummers behouden die juist ingevuld zijn (een postcode van vier getallen 
en twee letters) en huisnummers die binnen het redelijke liggen. Adressen met toevoegingen lijken vaak onjuist te zijn 
ingevuld en zijn ook buiten beschouwing gelaten. Als laatste is er een aantal adressen dat bijzonder vaak voorkomt. 
Mogelijkerwijs gaat het hier om adressen die vaak worden gebruikt of ontstaan als een boeking door de aanbieder zelf 
wordt gemaakt. 

222  De data van Dormio zijn (zeer) beperkt. Gelet hierop zijn de resultaten voor Dormio buiten beschouwing gelaten. 
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166. Uit deze analyse volgt dat de meest nabije concurrenten voor Roompot en Landal van elkaar 
verschillen. Voor Roompot is EuroParcs de meest nabije concurrent. Dat wil zeggen: adressen die 
in de gegevens van Roompot voorkomen, komen meer voor bij EuroParcs dan het marktaandeel 
van EuroParcs doet vermoeden. Voor Landal is Roompot de meest nabije concurrent. Er lijkt dus 
een bepaalde asymmetrie te zitten in de concurrentiedruk die partijen op elkaar uitoefenen. 

167. Op basis van de indrukken uit interne documenten van Roompot en Landal, de prijspropositie, het 
aantal faciliteiten en de analyse van het aantal adressen in de transactiedata van (markt)partijen223 
komt de ACM tot de conclusie dat Roompot en Landal nabije concurrenten van elkaar zijn. Wel lijkt 
er hier een asymmetrie te zijn: Landal lijkt meer door Roompot te worden gedisciplineerd (voor met 
name de goedkopere Landal vakantieparken met minder faciliteiten) dan dat Roompot door Landal 
wordt gedisciplineerd. Dit betekent dat het te verwachten is dat na de voorgenomen concentratie 
vooral de disciplinerende werking van Roompot op (de goedkopere parken van) Landal wegvalt. Dit 
zal dan met name de concurrentie verminderen tussen de relatief luxe en duurdere parken van 
Roompot en de relatief minder luxe en goedkopere parken van Landal. Gelet op de omvang van 
partijen en het gegeven dat partijen nabije concurrenten zijn, valt als gevolg van de voorgenomen 
concentratie belangrijke concurrentiedruk weg tussen Roompot en Landal. 

7.3.4.2 Center Parcs 
168. Na Roompot en Landal is Center Parcs de grootste aanbieder van vakantieaccommodaties op 

vakantieparken in Nederland met een marktaandeel van [10-20%].  

169. Center Parcs is actief met een geringer aantal vakantieparken dan Roompot en Landal. Wel zijn de 
vakantieparken die zij hebben relatief groot.224 De parken van Center Parcs bieden in vergelijking 
met Roompot en in mindere mate Landal een zeer grote variëteit aan voorzieningen225 wat de 
bezoeker de mogelijkheid biedt om zich gedurende het hele verblijf uitsluitend op het park te 
vermaken.226 Dit blijkt ook uit het overzicht aan faciliteiten zoals weergegeven in Figuur 3 hiervoor. 
Doorgaans zijn de accommodaties op deze parken van Center Parcs minder luxueus dan die van 
met name Landal.227 De productkenmerken (en dan met name de kwaliteit van de centrale 
faciliteiten en accommodaties) van Center Parcs verschillen met die van Roompot en Landal.228 
Center Parcs is daarom op basis van deze kenmerken geen nabije concurrent van Roompot en 
Landal. 

 
223  Zie bijlage 3 van dit besluit, bijvoorbeeld Figuur 8, Figuur 9, Figuur 11 en Figuur 12. 
224  Meldingsbesluit, punt 30. Zie ook bijlage 19, slide 61 waar staat: “Center Parcs in particular is known for very large parks, 

whereas Sandy [ACM: Roompot], Landal and EuroParcs have a broader mix of larger and medium-sized parks.” 
225  Dit betreft bijvoorbeeld diverse soorten eetgelegenheden, een subtropisch zwemparadijs/groot binnenbad met diverse 

extra’s zoals glijbanen, whirlpools, sauna, solarium et cetera, diverse sport-/entertainmentfaciliteiten indoor (bowling, 
sporthal, bijvoorbeeld voor tennis/squash of klimmuur en/of amusementshal/discotheek/theater) en outdoor (speeltuin, 
minigolf, sportvelden, visvijver, manege, fietsverhuur, recreatieactiviteiten) en beschikbaarheid van een supermarkt met 
een ruim assortiment. 

226  Besluit van de ACM van 20 februari 2001 met kenmerk 2209/Gran Dorado - Center Parcs, punt 51. 
227  Zie bijvoorbeeld bijlage 69, slides 63 (“CP [ACM: Center Parcs] offering more basic accommodations; its guests are 

primarily attracted to on-site activities, focusing on special occasions”), 84 en 85 waaruit blijkt dat de accommodaties van 
Center Parcs gemiddeld genomen minder luxe zijn dan die van Landal en gelijk met die van Roompot. Zie verder bijlage 
18, slide 108, waar wordt uitgelegd dat de accommodaties comfortabel, maar oud zijn en bijlage 70, slide 143 
(“Historically, CP has attracted customers by offering a wide breadth of on-site activities/infrastructures (swimming pools, 
restaurants, etc.) rather than focussing on accommodations” en “Accomodation quality has never been the focus of CP, 
with over 50% of properties in need of refurbishment”). Op slide 144 merkt [vertrouwelijk] op dat het aanbod van Center 
Parcs in lijn lijken te zijn met verschillende trends in Nederlandse markt voor vakantieparken (“CP’s current value 
proposition does not appear in line with the trends shaping the Dutch holiday park market…needing a refreshment to 
remain competitive.”). Dit is een aanwijzing dat de concurrentiekracht van Center Parcs minder wordt. 

228  Zie bijvoorbeeld bijlage 16, slide 9 die de kwaliteit van de accommodaties van Center Parcs als relatief laag omschrijft, 
maar de breedte van de activiteiten op het park als hoog. 

https://www.acm.nl/sites/default/files/documents/concentratiebesluit-nader-onderzoek-nodig-naar-overname-landal-door-roompot.pdf
https://www.acm.nl/sites/default/files/old_publication/bijlagen/523_bcm2209-0102.pdf


Autoriteit Consument en Markt Openbaar 
Zaaknr. ACM/21/168002 / Documentnr. ACM/UIT/595772 
 

 
 

 42/111 

170. Ondanks dat de accommodaties doorgaans minder luxueus zijn vertaalt de kwaliteit en variëteit 
van voornoemde faciliteiten zich bij Center Parcs in een hogere gemiddelde prijs per nacht zoals 
blijkt uit Figuur 2. De prijzen van Center Parcs liggen ruim boven die van Roompot en Landal. Uit 
Tabel 2 blijkt dat het aantal adressen van bezoekers dat bij zowel Roompot en Landal als Center 
Parcs voorkomt minder is dan het marktaandeel van Center Parcs doet vermoeden. Op basis 
hiervan lijkt Center Parcs een minder nabije concurrent voor Roompot en Landal. 

171. Uit de SEMrush analyse op basis van bezoekersoverlappen volgt dat Center Parcs de hoogste 
bezoekersoverlap heeft met Landal (17,5%). De overlap met Roompot is voor Center Parcs 14,1%. 
Dit is lager dan de overlap tussen partijen.229 Verder heeft geen enkele andere keten een overlap 
hoger dan 5% met Center Parcs. Ook als gekeken wordt naar de overlap in de organische 
zoekresultaten in Google specifiek voor vakantieparkketens heeft Center Parcs de hoogste overlap 
met Landal.230 

172. Het is niet aannemelijk dat de concurrentiepositie van Center Parcs zal veranderen als gevolg van 
de bouw van nieuwe parken door Center Parcs in Nederland. Voor het bouwen van een Center 
Parcs-park zijn namelijk substantiële investeringen in centrale faciliteiten nodig. Deze parken zijn 
relatief groot en vergen daarom ook substantiële investeringen in accommodaties. Center Parcs 
heeft al bijna dertig jaar geen nieuw vakantiepark meer gebouwd in Nederland. Center Parcs zoekt 
naar eigen zeggen groei in het buitenland, omdat de markt in Nederland verzadigd is.231 Bovendien 
kost het ontwikkelen van dergelijke parken veel tijd en zijn vergunningen moeilijk te verkrijgen.232 
Center Parcs is verder niet van plan om parken met minder faciliteiten (zoals Ter Hills in België) in 
Nederland te ontwikkelen.233 Ook partijen zelf geven aan dat de groeistrategie van Center Parcs 
niet op Nederland is gericht.234 

173. Het marktaandeel van Center Parcs is [10-20%] en daarmee minder dan de helft van het 
gezamenlijke marktaandeel van Roompot en Landal. Center Parcs geeft aan dat de belangrijkste 
concurrenten Roompot, Landal en EuroParcs zijn.235 Center Parcs lijkt een meer nabije concurrent 
van Landal dan van Roompot. Vanuit Landal bezien lijkt Center Parcs echter niet een meer nabije 
concurrent dan Roompot. Daarnaast zal Center Parcs in Nederland niet meer groeien. Dat 
betekent dat het niet aannemelijk is dat Center Parcs capaciteit heeft om het aanbod te verhogen 
om zo Roompot en Landal te disciplineren. 

 
229  Zie punt 161 van dit besluit. 
230  Voor de bezoekersoverlap wordt gekeken naar de periode april 2019-april 2021, voor de overlap op basis van organische 

resultaten naar de periode januari 2019-december 2021. Organische overlap met Landal is 6,9%. Voor Center Parcs 
komen de OTA’s bungalowspecials.nl en bungalowparkoverzicht.nl ook hoog terug in de bezoekersoverlappen. Zie bijlage 
1 van dit besluit voor meer informatie. 

231  Zie “Jarig Center Parcs investeert in buitenlandse groei”, AD, 10 mei 2017 en schriftelijke beantwoording van 2 maart 
2022 met kenmerk ACM/IN/680076, vraag 2. Zie ook bijlage 24, slide 53, waaruit blijkt dat Center Parcs de laatste zes 
jaar twee parken probeert te bouwen, maar dat dit niet lukt. Zie ook bijlage 19, slide 72: “No new Dutch parks are 
expected, with capacity additions at existing parks (if any) expected to be minor. Market participants expect Center Parcs 
to continue to lay focus on growth efforts abroad.” 

232  Dat het ontwikkelen van een nieuw Center Parcs-park problematisch is, blijkt uit bijlage 24 waar op slide 53 een 
voormalige medewerker van Center Parcs stelt dat het bouwen van een nieuw park in Nederland door de overheid werd 
geblokkeerd om zodoende de biodiversiteit te behouden (slide 53: “We been trying to build 2 new parks in the 
Netherlands for at least 6 years, but the government has been blocking the projects to preserve biodiversity”). 

233  E-mail van 1 februari 2022 met kenmerk ACM/IN/674700, antwoord op vraag 2. 
234  Antwoorden van partijen van 7 oktober 2021 met kenmerk ACM/IN/649994, antwoord op vraag 15: “Center Parcs is een 

pan-Europese organisatie wiens strategie niet is om in Nederland nieuwe parken toe te voegen (hoewel zij wel sterk 
investeert in het renoveren en verbeteren van bestaande accommodaties). Center Parcs richt haar groeistrategie op 
Duitsland en Frankrijk.” Zie overigens ook bijlage 19, slide 72, waar met betrekking tot Center Parcs staat: “No new Dutch 
parks are expected, with capacity additions at existing parks (if any) expected to be minor. Market participants expect 
Center Parcs to continue to lay focus on growth efforts abroad.” 

235  E-mail van 7 oktober 2021, antwoord op vraag 8.  

https://www.ad.nl/economie/jarig-center-parcs-investeert-in-buitenlandse-groei~a6246242/?referrer=https%3A%2F%2Fwww.google.nl%2F
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174. Als partijen na de voorgenomen concentratie de prijzen verhogen, is het aannemelijk dat een deel 
van de vraag uitwijkt naar concurrenten. Hierdoor stijgt de vraag naar vakantieaccommodaties bij 
Center Parcs. Aangezien de capaciteit bij Center Parcs beperkt is (en zal blijven), en Center Parcs 
ook een revenue management systeem hanteert236 (dat de prijzen verhoogt vooruitloopt op de 
boekingscurve) is het aannemelijk dat Center Parcs ook de prijs verhoogd. Zeker als de 
bezettingsgraad van Center Parcs tegen de limieten van haar capaciteit aanloopt. 

175. Gelet op het feit dat Center Parcs niet de meest nabije concurrent is van Roompot en Landal, het 
beperkte marktaandeel van Center Parcs, zeker in verhouding met dat van de combinatie 
Roompot/Landal, en Center Parcs in Nederland niet meer zal groeien, komt de ACM tot de 
conclusie dat Center Parcs concentratie Roompot en Landal niet in voldoende mate kan 
disciplineren. 

7.3.4.3 EuroParcs 
176. Na Center Parcs is EuroParcs de vierde aanbieder in Nederland met een marktaandeel van 

ongeveer [0-10%].237 In het Meldingsbesluit concludeert de ACM dat EuroParcs geen nabije 
concurrent lijkt van Roompot en Landal en dan met name niet van Landal.238 In dit besluit 
concludeert de ACM dat EuroParcs concurrentiedruk uitoefent op Roompot, maar geen nabije 
concurrent is van Landal.  

177. [vertrouwelijk].239 [vertrouwelijk].240 

178. Uit het aanvullend onderzoek van de ACM gedurende de vergunningsfase blijkt dat er ook 
verschillen zijn in de prijspropositie van EuroParcs en die van Roompot en Landal. De 
prijspropositie van EuroParcs komt meer overeen met die van de wat lagere prijzen van 
Roompot.241 De prijzen van EuroParcs overlappen minder met die van Landal. Hetzelfde geldt voor 
de faciliteiten: het aantal (luxe) faciliteiten op EuroParcs-parken overlapt vooral met die van 
Roompot (of – met betrekking tot luxe faciliteiten – met de onderkant van Roompot-parken op basis 
van deze faciliteiten). Voor wat betreft de vakantieparken van Landal: die hebben beduidend meer 
(luxe) faciliteiten dan de meeste parken van EuroParcs.  

179. Uit de analyse van adressen van bezoekers in de transactiedata van Roompot en Landal en 
EuroParcs volgt dat EuroParcs en Roompot vooral concurrentie van elkaar lijken te ervaren. Op 
basis van deze analyse lijkt de concurrentiedruk die EuroParcs op Landal uitoefent ongeveer gelijk 
aan de concurrentiedruk die Roompot op Landal uitoefent. EuroParcs is dus een belangrijke 
concurrent voor zowel Roompot als Landal, maar uit deze data blijkt dat zij in sterkere mate met 
Roompot concurreert. 

180. EuroParcs geeft aan dat Roompot, Landal en Center Parcs de belangrijkste concurrenten zijn voor 
EuroParcs.242 Als Roompot en Landal (en met name Roompot) de prijzen verhogen, is het 
aannemelijk dat EuroParcs additionele vraag te verwerken krijgt. Deze additionele vraag heeft tot 
gevolg dat EuroParcs ook de prijzen kan verhogen, omdat EuroParcs vooral door Roompot en 
Landal wordt gedisciplineerd. EuroParcs maakt net als Roompot en Landal gebruik van revenue 

 
236  Center Parcs geeft aan dat prijzen onder andere afhangen van het soort product, vraag en concurrentie. Zie het gesprek 

van Center Parcs met de Commissie van 26 juli 2021, randnummer 14; gespreksverslag van 7 oktober 2021 met kenmerk 
ACM/UIT/562315 , randnummer 12.1. 

237  Hoewel de ACM omzetcijfers en overnachtingen uit 2019 gebruikt, past zij wel de huidige eigendomssituatie toe. 
238  Meldingsbesluit, punt 155. 
239  Bijlage 19, slide 98 [vertrouwelijk] en slide 101 [vertrouwelijk]. 
240  Bijlage 19, slide 5 [vertrouwelijk]. 
241  Zie punt 158 van dit besluit. 
242  Gesprek van 7 oktober 2021 met kenmerk ACM/UIT/562534, randnummer 8.1.  

https://www.acm.nl/sites/default/files/documents/concentratiebesluit-nader-onderzoek-nodig-naar-overname-landal-door-roompot.pdf
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management dat naar vraag en aanbod in de markt kijkt. Het betreffen dynamische prijzen die 
continu worden aangepast [vertrouwelijk].243 Dit maakt het aannemelijk dat na de voorgenomen 
concentratie niet alleen Roompot en Landal de prijzen verhogen, maar ook EuroParcs. 

181. Gelet op het voorgaande is het aannemelijk dat EuroParcs de meest nabije concurrent van 
Roompot is en samen met Roompot is EuroParcs een nabije concurrent van Landal. Om te 
beoordelen of EuroParcs na de voorgenomen concentratie Roompot en Landal kan blijven 
disciplineren, is niet alleen de nabijheid van concurrentie relevant, maar ook de omvang van 
EuroParcs. De concurrentiedruk is een samenspel van nabijheid en omvang. De ACM concludeert 
dat EuroParcs een nabije concurrent van partijen is, maar gelet op het relatief geringe 
marktaandeel van EuroParcs (dat circa een kwart van de omvang van Roompot en Landal heeft)244 
onvoldoende concurrentiedruk uitoefent op Roompot en Landal om partijen na de voorgenomen 
concentratie in voldoende mate te blijven disciplineren. 

7.3.4.4 Kleinere ketens en onafhankelijke aanbieders 
182. Het marktaandeel van de hiervoor besproken vier grote aanbieders is circa [60-80%]. De rest van 

de markt is in handen van kleinere merken (zoals Molecaten, RCN, TopParken, Dormio, 
Oostappen, Dutchen, Ardoer, Oasis en SuccesParken) en onafhankelijke aanbieders.  

183. In de meldingsfase concludeert de ACM dat het niet aannemelijk is dat kleinere ketens, 
onafhankelijke aanbieders, aanbieders buiten Nederland of aanbieders van andere 
vakantieaccommodaties Roompot en Landal in voldoende mate disciplineren, maar dat dit in een 
eventuele vergunningsfase nader zou worden onderzocht, bijvoorbeeld aan de hand van specifiek 
door Roompot en Landal aan te voeren bewijsstukken dat deze aanbieders recent daadwerkelijk 
concurrentiedruk op hen hebben uitgeoefend.245 Partijen merken op dat (i) in deze sector maar een 
beperkte hoeveelheid interne documenten worden opgesteld; (ii) prijzen [vertrouwelijk] worden 
bepaald op basis van dynamic pricing en [vertrouwelijk]. Volgens partijen bestaan er dan ook 
geen interne documenten die wijzen op daadwerkelijke concurrentiedruk op Roompot en Landal. 
Dit neemt volgens hen niet weg dat alle alternatieven gezamenlijk concurrentiedruk uitoefenen op 
Roompot en Landal zoals zou blijken uit de economische analyses die door partijen zijn 
overgelegd. De ACM merkt op dat verschillende interne documenten van Roompot en Landal wel 
in hoofdzaak naar de grote ketens kijken.246  

184. De ACM komt op basis van verschillende bronnen tot de conclusie dat de concurrentiedruk van 
kleinere aanbieders en onafhankelijke aanbieders beperkt is. Ten eerste blijkt uit (interne) 
documenten overgelegd door partijen dat Roompot en Landal vooral naar de grotere ketens 
kijken.247 [vertrouwelijk] Ten tweede blijkt dat de concurrentiekracht van kleinere ketens en 
onafhankelijke aanbieders minder is.248 Uit openbare informatie blijkt dat een groot deel van de 
vakantieparken niet vitaal is.249 

 
243  Gesprek van 7 oktober 2021 met kenmerk ACM/UIT/562534, randnummers 12.2 en 12.3. 
244  Zie Tabel 1 van dit besluit. 
245  Meldingsbesluit, punt 178. 
246  Zie bijlage 3 van dit besluit. 
247  Zie bijlage 3 van dit besluit. 
248  Zie bijlage 3 van dit besluit. 
249  Actie – agenda vakantieparken 2021-2022, pagina 4 en 5 (“Zo blijkt de complexiteit en omvang van de problematiek 

groter dan gedacht … De omvang van de opgave verschilt per regio, maar overal in Nederland vinden we vakantieparken 
die niet vitaal zijn en te kampen hebben met sociale- en/of veiligheidsproblematiek”). Uit het Actieplan vitale 
logiesaccommodaties binnen het programma Gastvrij Fryslan blijkt dat 18% van de vakantieparken in Friesland weinig 
toekomstperspectief heeft (en de meeste ketenparken zijn van hoge kwaliteit met perspectief, zie ACM/IN/733144). Uit de 
eindrapportage pilot Vitalisering Verblijfsrecreaties van de provincie Limburg blijkt dat 28% van de Limburgse 
vakantieparken geen perspectief en geen kwaliteit heeft. Over het algemeen hebben ketenbedrijven wel perspectief. Dit 

 

https://www.acm.nl/sites/default/files/documents/concentratiebesluit-nader-onderzoek-nodig-naar-overname-landal-door-roompot.pdf
https://www.vitalevakantieparken.nl/vitale-vakantieparken/_sitefiles/file/downloads/overige-publicaties/actie-agenda-vakantieparken-2021-2022_210204-.pdf
https://www.fryslan.frl/_flysystem/media/actieplan-vitale-logiesaccommodaties-fryslan.pdf
https://www.fryslan.frl/_flysystem/media/actieplan-vitale-logiesaccommodaties-fryslan.pdf
https://www.google.nl/url?sa=t&rct=j&q=&esrc=s&source=web&cd=&ved=2ahUKEwiS3vzA_Pb7AhWHwAIHHccFAHcQFnoECAsQAQ&url=https%3A%2F%2Fwww.limburg.nl%2Fpublish%2Fpages%2F953%2Feindrapportage_vitalisering_verblijfsrecreatie.pdf&usg=AOvVaw2t1-35xH4H_wGVpZty-Rlw
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185. Verschillende marktpartijen wijzen op het belang van een sterk eigen merk.250 Hieruit komt naar 
voren dat Roompot en Landal een sterke focus op hun eigen merk hebben, maar ook op die van 
andere aanbieders van vakantieparken.251 Roompot zet ook specifiek campagnes op om deze 
awareness te verhogen.252 Gelet op de werking van de sales funnel253 is dit van belang voor het 
aantrekken van (additionele) vraag. 

186. Ook uit de enquêtes blijkt dat de bij Roompot en Landal aangesloten vakantieparken het merk 
belangrijk vinden.254 

187. Daarnaast blijkt uit de adwords analyse dat grote vakantieparkketens relatief veel van hun 
advertenties op Google hebben getoond bij een zoekterm waar een merk in enigerlei vorm in 
terugkwam. Voor Roompot, Landal, Center Parcs en EuroParcs is dit respectievelijk bij [20-30%], 
[30-40%], [30-40%] en [30-40%] van de getoonde advertenties in de periode 2019-2021.255 

188. Volgens één marktpartij concurreert iedereen met elkaar, maar is de vindbaarheid op internet bij de 
grote(re) ketens beter. De concurrentiedruk die kleinere ketens en onafhankelijke aanbieders op de 
grote ketens uitoefenen, is volgens deze aanbieder beperkt: de impact die deze kleinere partijen 
via internet hebben, is vele malen beperkter (de zoektermen waarop gezocht wordt op internet 
worden met name door de grote ketens ingezet en de prijs die betaald wordt om deze zoektermen 
in te kopen om mee te adverteren zijn voor deze kleinere partijen niet op te brengen).256 

189. Verschillende marktpartijen geven aan dat de meeste onafhankelijke parken beperkte 
concurrentiedruk uitoefenen.257 Enkele (grote) onafhankelijke parken oefenen volgens een 
marktpartij wel concurrentiedruk uit, maar dergelijke parken maken maar een heel klein percentage 
van de totale markt uit.258 Een marktpartij geeft aan dat als een kleinere keten wordt aangeboden 
via hetzelfde kanaal (zoals een OTA) een grotere keten wel concurrentiedruk ervaart, maar dat 
dergelijke boekingen een minderheid zijn. Het grootste deel van de consumenten boekt direct bij de 
aanbieder. Hierdoor is de online vindbaarheid van vakantieparken bepalend waardoor 
onafhankelijke vakantieparken veel meer druk van grote ketens ondervinden dan vice versa.259 Een 
marktpartij geeft aan dat onafhankelijke vakantieparken afhankelijk zijn van maar één park 
waardoor ze een andere prijsstrategie hanteren om een hogere bezetting te realiseren versus 
grotere spelers die het risico kunnen spreiden en capaciteit kunnen achterhouden voor bijvoorbeeld 
hogere last minute prijzen.260 Een marktpartij verwacht dat onafhankelijke parken het moeilijker 
gaan krijgen.261  

 
komt omdat deze parken in eigendom zijn van de ketens met de nodige centrumvoorzieningen en nemen ketens afscheid 
van vakantieparken die ondermaats zijn, omdat dit hun imago schaadt (ACM/IN/733943). Dit sluit aan bij het 
Brancherapport verblijfsrecreatie (2021) pagina 51: “Hierdoor daalt het rendement en trekken de grote ketens hun handen 
af van dergelijke parken. De betreffende locaties worden min of meer aan hun lot overgelaten en vallen in amateuristische 
handen van veelal vrijwillige bestuursleden van de VvE’s.” 

250  Zie ook bijlage 3 van dit besluit. 
251  Zie bijvoorbeeld: [vertrouwelijk]. Dit ondersteunt overigens ook de stelling dat het vooral de grote ketens zijn die 

concurrentiedruk op elkaar uitoefenen (ACM/IN/764927). 
252  [vertrouwelijk], slide 19. 
253  Zie bijlagen 1 en 3 van dit besluit voor meer informatie. 
254  Zie bijlage 4 van dit besluit, punten 331 en 333.  
255  [vertrouwelijk]. Zie beantwoording van aanvullende vragen van de ACM van 31 januari 2022, randnummers 45 en 62. 
256  E-mail van 22 maart 2022 met kenmerk ACM/IN/685289. 
257  E-mail van 2 maart 2022 met kenmerk ACM/IN/679965. 
258  Gespreksverslag van 25 februari 2022 met kenmerk ACM/UIT/572689 randnummer 11.1. 
259  E-mail van 2 maart 2022 met kenmerk ACM/IN/680076, antwoord op vraag 1. 
260  E-mail van 29 maart 2022 met kenmerk ACM/IN/687014, antwoord op vraag 1c. 
261  E-mail van 7 maart 2022 met kenmerk ACM/IN/680763, antwoord op vraag 1. 
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190. Volgens partijen gaat de ACM voorbij aan het uitgebreide zoek- en boekproces van een consument 
waarbij een consument zich breed oriënteert op verschillende kanalen. Binnen dat brede proces 
zijn volgens partijen kleinere ketens en onafhankelijke parken goed vindbaar, zowel met hun eigen 
website als via OTA’s en affiliates. Partijen verwijzen hierbij naar eerder aangeleverde gegevens.262 

191. Volgens partijen zoekt een consument bijna vier uur over een tijdspanne van 66 dagen naar een 
accommodatie voor een vakantie van vijf nachten of meer. Hierbij doet een consument gemiddeld 
twintig zoekopdrachten.263 Hoewel dit onderzoek niet specifiek betrekking heeft op het boeken van 
een accommodatie op een vakantiepark geeft dit onderzoek volgens partijen vanzelfsprekend wel 
een goed inzicht in het algemene zoekgedrag van consumenten bij het oriënteren op een 
vakantie.264 Volgens partijen is er beperkt voordeel in het zoekproces van de bekendheid van een 
merk.265 

192. Hierbij merkt de ACM als eerste op dat het hier gaat om verblijven van vijf nachten of meer en niet 
om een short-stay tussendoorvakantie op een vakantiepark. Dit type vakantie is een belangrijk deel 
van de markt voor vakantieparken (circa twee derde op basis van de transactiedata). Consumenten 
die zoeken naar een short-stay vertonen ander zoekgedrag.266 

193. Bijlage 85 bevat ook gegevens met betrekking tot korte verblijven. Bij het boeken van alleen een 
accommodatie spendeerden respondenten gemiddeld 143 minuten gedurende 31 dagen en 
worden negen zoekacties uitgevoerd.267 Ook hier reizen veel respondenten buiten Nederland 
(48%). Een substantieel deel gaat niet met de auto (32%), het vervoermiddel dat voor 
vakantieparken het meest wordt gebruikt. Het zoekgedrag voor consumenten voor een korte 
vliegvakantie buiten Nederland acht de ACM minder representatief voor het zoekgedrag van een 
consument die zoekt voor een kort verblijf op een vakantiepark binnen Nederland. Doorgaans is 
een dergelijke buitenlandse vakantie duurder wat een additionele zoekinspanning kan 
rechtvaardigen. 

194. Verder blijkt dat de respondenten die alleen een accommodatie zoeken in 35% van de gevallen 
zoeken op de term hotel, 11% op camping, 8% op Center Parcs, 7% op Roompot, 7% op vakantie, 
6% op Landal, 6% op vakantiehuis, 6% op bed en breakfast, 5% op Nederland en 5% op 
vakantiepark (bijlage 85, slide 53). Het lijkt er dus wel op dat voor een substantieel deel voor een 
korte vakantie een accommodatie op een hotel of camping wordt geboekt. Bovendien valt op dat 
voor dergelijke accommodaties juist gezocht wordt op merk (Center Parcs, Roompot en Landal).268 

 
262  Partijen verwijzen naar: 

• Bijlage 85;  
• Antwoorden van partijen van 17 december 2021 met kenmerk ACM/IN665824, randnummers 2-22 en 49-55; 
• Antwoorden van partijen van 10 januari 2021 met kenmerk ACM/IN/670204, randnummer 43;  
• Antwoorden van partijen van 10 februari 2022 met kenmerk ACM/IN/676335, randnummers 45-47. 

263  Reactie PvO, randnummer 22 onder verwijzing naar bijlage 85 (slide 14).  
264  Antwoorden van partijen van 17 december 2021 met kenmerk ACM/IN/665824, randnummer 9. 
265  Antwoorden van partijen van 10 januari 2021 met kenmerk ACM/IN/670204, randnummer 43 
266  De ACM heeft verder gekeken naar de kenmerken van de boekingen die GfK gebruikt. Met betrekking tot het gekozen 

vervoer is 46% gaan rijden, 42% gaan vliegen en 12% met een bus, trein, boot of een ander type vervoer gegaan. Slechts 
20% van de respondenten heeft een verblijf binnen Nederland geboekt en 16% buiten Europa. Ook het type is vaak niet 
overeenkomstig een verblijf op een vakantiepark: 26% een actieve vakantie, 18% een tour, 12% een bezoek aan een 
evenement/familie, 11% een stedentrip en 4% een wintersport. Het is denkbaar dat respondenten die bijvoorbeeld voor 
een rondreis met het vliegtuig naar een bestemming buiten Europa zijn gegaan zich langer online hebben georiënteerd. 
Ook is het aannemelijk dat voor duurdere producten de consument zich langer oriënteert dan voor een kortere 
tussendoorvakantie op een vakantiepark. 

267  Bijlage 85, slide 42. Zie met betrekking tot short stay ten opzichte van long stay slide 56 waaruit blijkt dat dit ongeveer de 
helft van de zoektijd vergt. 

268  Bijlage 85, slide 53. 
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195. Hieruit blijkt dat als gekeken wordt naar korte verblijven (die voor een deel zien op verblijven niet 
op een vakantiepark) nog steeds de merknamen Center Parcs, Roompot en Landal hoog scoren. 
Dit is voor de ACM een aanwijzing dat merk een belangrijke factor is om bij consumenten bekend 
te zijn (vandaar de focus op awareness boven in de funnel) zodat deze merknamen gebruikt 
worden in het zoekproces zoals blijkt uit bijlage 85, slide 53. Blijkens deze GfK-gegevens lijkt dus 
ook de belangrijkste concurrentie plaats te vinden tussen de top drie aanbieders. 

196. Volgens partijen speelt merktrouw een beperkte rol. Volgens partijen staat merk veel minder voor 
een consistent of te verwachten niveau van kwaliteit of service.269 Deze stelling staat haaks op de 
eerder door ACM besproken documenten.270 [vertrouwelijk] (zie hiervoor bijlage 70, slide 130; 
bijlage 17, slide 24). Marktpartijen merken eveneens op dat het belangrijk is om top of mind te 
zijn.271 Hieruit blijkt dat merktrouw belangrijk is. 

197. [vertrouwelijk] omdat een merk een bepaalde verwachting impliceert. De merken van Roompot 
zijn in lijn met bepaalde segmenten (Largo voor het premium segment en Hogenboom voor basic 
parks). Landal is meer gefocust op het meer luxe segment. Kleinere merken focussen op luxe, 
niche klantensegmenten of pretparken.272  

198. Uit bijlage 70 blijkt dat sommige klanten naar zeer specifieke merken zoeken met een consistent 
aanbod.273 Voorgaande impliceert dat de merken van de grote vakantieparken ketens verdeeld 
kunnen worden in een aantal segmenten die een bepaalde verwachting impliceren.  

199. [vertrouwelijk]. Dit is een aanwijzing dat het imago van een merk van belang is om (directe) 
boekingen te kunnen genereren. 

200. Hieruit blijkt dat het merk en de beleving van een merk van belang zijn en overeenkomstig een 
bepaalde waardepropositie zijn. Bovendien kost het geld om een merk onder de aandacht van 
consumenten te houden.274 Als merk geen additionele boekingen oplevert, zou het irrationeel zijn 
[vertrouwelijk] geld aan uitgeven.  

201. Voorgaande wijst op het belang van merken in het consumentenzoekproces. Kleinere ketens en 
onafhankelijke parken zijn onbekender dan grotere merken waardoor de concurrentiedruk van deze 
partijen minder is.  

202. Volgens partijen slaat de ACM te weinig acht op het feit dat het grootste deel van de kleine ketens 
en onafhankelijke vakantieparken in Nederland (circa 1.100) blijkens de marktrealiteit in staat zijn 
voldoende gasten aan te trekken. Volgens partijen zijn deze kleinere ketens en onafhankelijke 
parken goed vindbaar, zowel met hun eigen website (via Google Search) als via OTA’s en 
affiliates.275  

 
269  Antwoorden van partijen van 17 december 2021 met kenmerk ACM/IN/665824, randnummer 51. 
270  Zie bijlage 3 van dit besluit. 
271  Gespreksverslag van 7 oktober 2021 met kenmerk ACM/UIT/562315, randnummer 5.3: “Het gaat er om of je voldoende 

zichtbaar bent. Je moet top of mind zijn. Dat zijn Center Parcs, Roompot en Landal. De consument maakt in het hoofd 
een shortlist en uiteindelijk wil je als bedrijf op die shortlist staan. Als aanbieder ga je later op prijs sturen, bijvoorbeeld bij 
last-minute aanbiedingen.” 

272  Bijlage 19, slide 109. Zie ook slide 117 waar staat dat het Largo merk de positionering op het high-end segment verbetert. 
Zie ook punt 161 van dit besluit. 

273  Bijlage 70, slide 86: “Some customers might look for specific brands with consistent value offering (i.e. Center Parcs, 
Lemon, …)” Zie ook slide 137. 

274  Zie bijvoorbeeld bijlage 24, slide 105 [vertrouwelijk] (bijlage 26, slide 11). 
275  Reactie PvO, randnummers 153-154, 163. 
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203. De ACM merkt op dat onafhankelijke parken en kleinere ketens in haar beoordeling worden 
betrokken (zie paragraaf 7.3). De notie dat bepaalde parken in staat zijn om te overleven betekent 
niet dat dergelijke parken nabije concurrenten van Roompot en Landal zijn.  

204. Met betrekking tot de online vindbaarheid merkt de ACM op dat blijkens de eerder besproken 
documenten deze online vindbaarheid van kleine onafhankelijke ketens minder is. [vertrouwelijk] 
(bijlage 18). Volgens deze presentatie zijn onafhankelijke parken online minder zichtbaar ten 
opzichte van Roompot, Landal en Center Parcs en hebben beperkte directe boekingen. De ACM 
leidt hieruit af dat de online zichtbaarheid van onafhankelijke parken minder is.276 Met betrekking tot 
airbnb stelt [vertrouwelijk] dat airbnb niet geassocieerd wordt met boekingen op 
vakantieparken.277 Volgens een presentatie van [vertrouwelijk] zoekt en boekt een meerderheid 
van de consumenten op de website van het vakantiepark zelf.278 

205. Partijen geven aan dat er circa 1.100 parken van kleine ketens en onafhankelijke parken zijn die 
via Google Search, OTA’s en affiliates goed vindbaar zijn. De ACM heeft naar deze door partijen 
aangedragen mogelijkheden gekeken.279 Hieruit blijkt dat de online vindbaarheid van de door 
partijen genoemde 1.100 parken minder is dan partijen doen voorkomen.280 Bijvoorbeeld: op 
parkvakanties.nl staan 90 Roompot/Hogenboom vakantieparken, 65 Landal, 32 EuroParcs, twaalf 
TopParken, elf Molecaten, negen Center Parcs, negen RCN, acht Oostappen, zeven Dutchen, vier 
De Krim | Texel, drie Libéma, drie Bungalow.Net en 173 individuele parken. Deze site bevat dus 
slechts een klein deel van alle onafhankelijke parken en de grote ketens zelf zijn eveneens 
(prominent) op deze site te vinden. De concurrentiedruk op partijen van alle 1.100 door partijen 
genoemde vakantieparken is daarom niet zo groot als gevolg van dergelijke sites als partijen 
stellen. 

206. Gelet op het voorgaande is het niet aannemelijk dat de kleinere ketens en onafhankelijke 
aanbieders nabije concurrenten zijn van Roompot en Landal en bijvoorbeeld meer 
concurrentiedruk zouden uitoefenen op Roompot en Landal dan hun marktaandeel doet 
vermoeden. Het omgekeerde is het geval: de concurrentiedruk van dergelijke aanbieders is juist 
beperkt. 

7.3.4.5 Geografische nabijheid van concurrentie 
207. Een component die nog niet is meegenomen, is de geografische nabijheid van Roompot en Landal. 

De ACM heeft aanwijzingen dat deze geografische nabijheid ook van belang is voor de 
concurrentiedynamiek.281 

208. Roompot is historisch gezien sterk actief in Zeeland waar Roompot ten opzichte van andere 
provincies in Nederland nog steeds relatief veel parken heeft. Roompot heeft een relatief groot 
aantal parken in de kustgebieden. Landal heeft, vergeleken met Roompot, juist meer parken die 
niet aan de kust gelegen zijn.282 Dit blijkt ook uit documenten overgelegd door partijen.283 Partijen 

 
276  Bijlage 18, slide 139: “Independents are unable to meet the distribution and marketing standards of top 3 players, which 

explains lack of visibility and high reliance on OTA (vs. direct bookings)” en op dezelfde slide: “Low online visibility: own 
website, OTA website and Zoover” 

277  Bijlage 18, slide 155: “AIRBNB NOT ASSOCIATED WITH HOLIDAY BOOKINGS IN HOLIDAY PARKS” 
278  Bijlage 19, slide 245: “Majority of guests earch and book direct on a holiday park company’s website”. Uit slide 246 blijkt 

dat de meeste consumenten zoeken op de specifieke website van het vakantiepark. 
279  De ACM kijkt naar de door partijen aangedragen gespecialiseerde sites en affiliates (holidu.nl, hometogo.nl, 

bungalowspecials.nl, vakantiediscounter.nl, zoover.nl, bungalowparkoverzicht.nl en parkvakanties.nl). De aanname is dat 
op dergelijke (gespecialiseerde) sites dergelijke vakantieparken het best vindbaar zijn en in mindere mate op de meer 
generalistische sites zoals Booking.com en airbnb. 

280  VvA ACM/UIT/583682. 
281  Zie punt 129 van dit besluit. 
282  Zie hoofdstuk 3 van dit besluit. 
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zelf zien dat de dekking van Roompot en Landal elkaar aanvult. Zie de kaart hierna zoals 
opgenomen in een presentatie van KKR (bijlage 26). Ondanks dat complementariteit bestaat kan 
toch op regionaal niveau een samenvoeging van marktposities plaatsvinden die aanleiding geeft 
om de geografische nabijheid te bekijken op deze schaal.  

Figuur 4: Dekking parken van Landal en Roompot 

 
Bron: bijlage 26, slide 8. 

 
283  Bijlage 12 (slide 1: “The business’ [ACM: Roompot’s] main selling proposition is its coastal presence (defensive as new 

development is limited).”, slide 2: “[…] strong focus on Netherlands coastal locations.”, slide 4: “Nearly half of Roompot’s 
parks are located on the highly sought after Dutch coast.”); 
bijlage 15 (slide 2: “We [ACM: KKR] believe Roompot to be a best-in class platform given […] a portfolio of high-quality 
assets in hard-to-replicate coastal locations [...]”);  
bijlage 16 (slide 1: “Roompot has a leading position in Dutch coastal locations […]”, slide 2: “Roompot has a strong 
product offering in the Dutch coastal region” en “The company [ACM: Roompot] particularly has a strong footpring in the 
coastal region, with a focus on Zeeland”, en slide 5: “Prime coastal locations provides a comparative advantage”); 
bijlage 17 (slide 4 met betrekking tot Roompot: “Focus on coastal locations (c.70% of operated parks)”, slide 6 en 12: 
“Strong exposure to attractive coastal locations which benefit from high barriers to entry”); 
bijlage 18 (slide 5: “Roompot is a leading Dutch holiday park player […] with a unique coastal focus […]”, slide 17: 
“Roompot has highest coast focus (71% of Dutch PO on coast), vs. C. 40% Landal & 20% CP [ACM: Center Parcs]”, slide 
36: “Roompot has a structural competitive advantage with the widest product offering and the best exposure to the Dutch 
Coast”, slide 44: “Roompot has the most locations along the coast line, which is the main attraction for tourists both Dutch 
and foreign”); 
bijlage 19 (slide 5: “Sandy [ACM: Roompot] has the most favourable footprint by virtue of half of its park being coastal 
parks which have the greatest demand among both Dutch consumers and the more lucrative foreign tourists”, slide 59: 
“Sandy [ACM: Roompot] has the highest exposure to coastal areas (49% of objects, while Landal is more inland-focues 
(in line with Green image) and Center Parcs’ strategy is large location-agnostic […]” en slide 62); 
bijlage 20 (slide 10 waaruit blijkt dat 66% van de company owned parks van Roompot aan de kust ligt vergeleken met 
16% voor Landal); 
bijlage 21 (slide 9, slide 10 waaruit blijkt dat Landal een sterke dekking in het binnenland heeft en zodoende 
complementair is aan Roompot); 
bijlage 24 (slide 3: “highly compementary coverage of parks in terms of geographies”); 
bijlage 25 (slide 4 waar de coastal / inland split van Roompot en Landal wordt weergegeven en waaruit blijkt dat 61% van 
de Landal-parken in het binnenland is vergeleken met 29% voor Roompot). 
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209. Uit bovenstaande kaart blijkt dat Roompot veel parken heeft in Zeeland en dat Landal hier ook een 
aantal parken heeft. Op een aantal Waddeneilanden en de Noord-Hollandse kust zijn beide ook 
relatief sterk vertegenwoordigd.284 Blijkens deze kaart zullen partijen in bepaalde kustgebieden 
eerder een geografisch nabije concurrent zijn. 

210. Een belangrijke factor is de reisbereidheid van de consument voor een bezoek aan een 
vakantiepark.285 De reisduur die door marktpartijen genoemd werd, is één tot drie uur reizen buiten 
de vakantieperioden en drie tot vier uur gedurende het hoogseizoen als het verblijf langer is.286 De 
ACM stelt op basis van gedetailleerde data verstrekt door verschillende vakantieparken vast dat de 
gemiddelde reistijd circa twee uur287 is en dat 80% van alle reizen plaats vindt binnen circa drie uur 
reistijd.288 Gelet hierop kijkt de ACM naar (gezamenlijke) marktaandelen per vakantiepark gebruik 
makend van een reistijd van één uur reizen rondom elk vakantiepark van Roompot en Landal.289 

211. De ACM stelt vast dat er een aantal vakantieparken is waarbij het gezamenlijk aandeel van partijen 
hoog is binnen gebieden (op basis van verschillende reistijden) rondom deze locaties. Met name in 
de provincie Zeeland. De ACM concludeert hieruit dat Roompot en Landal voor een aantal locaties 
geografisch gezien elkaars nabije concurrent zijn.290 

212. Gelet op het voorgaande komt de ACM tot de conclusie dat voor een substantieel aantal parken 
van Roompot en Landal de geografisch meest nabije concurrent de andere aanbieder is. Door de 
voorgenomen concentratie valt deze (lokale) concurrentiedruk weg. 

7.3.4.6 Tussenconclusie nabijheid van concurrentie 
213. Gelet op het voorgaande komt de ACM tot de conclusie dat Roompot en Landal nabije 

concurrenten zijn en dat met name Roompot Landal disciplineert.  

214. Uit het voorgaande en de indrukken uit de (additionele) interne documenten van Roompot en 
Landal blijkt dat de rivaliteit tussen de grote ketens een belangrijke bron van concurrentie is en dat 
de concurrentiekracht van kleinere ketens en onafhankelijke aanbieders beperkt is. 

215. Center Parcs is niet de meest nabije concurrent van Roompot. Vanuit Landal bezien is Center 
Parcs niet een meer nabije concurrent dan Roompot. Het marktaandeel van Center Parcs is 
bovendien substantieel minder dan het gezamenlijke marktaandeel van Roompot en Landal: de 
concurrentiekracht van Center Parcs op Roompot en Landal is daarom beperkt.  

216. Hoewel EuroParcs voor wat betreft de prijspropositie en productkenmerken meer concurrentiedruk 
op met name Roompot uitoefent dan het marktaandeel doet vermoeden, blijft het marktaandeel van 
EuroParcs bescheiden (onder de 10%). De concurrentiekracht van EuroParcs is daarmee beperkt.  

 
284  Zie bijvoorbeeld ook bijlage 14 (slide 42) waar ook een kaart van Nederland met parken van Roompot en Landal wordt 

getoond. Hierbij geeft [vertrouwelijk]. 
285  Meldingsbesluit, punt 119. 
286  Meldingsbesluit, punt 116. 
287  De spreiding is relatief groot. De gemiddelde reistijd is 129 minuten met een standaard deviatie van 56 minuten. Deze 

standaarddeviatie geeft de spreiding aan van de reistijden: concreet betekent dit dat circa twee-derde van alle reistijden 
tussen de 73 en 185 minuten ligt. 

288  177 minuten. Interessant is dat 70% van de consumenten reist tussen de één en drie uur. Dit zou verklaard kunnen 
worden doordat consumenten bij een vakantie enige verandering van omgeving wensen en daarom niet heel dichtbij een 
vakantiepark bezoeken. 

289  Dat de reisbereidheid van een consument twee tot drie uur is, betekent niet dat alternatieven rondom een vakantiepark 
die op circa twee tot drie uur reizen liggen belangrijk zijn. Het gaat in dit geval vooral om de additionele reistijd die een 
consument zou willen reizen bij het overwegen van een dergelijk alternatief. Deze additionele reistijd rondom een dergelijk 
park is minder dan de reisbereidheid van een consument. 

290  VvA ACM/UIT/594322. 

https://www.acm.nl/sites/default/files/documents/concentratiebesluit-nader-onderzoek-nodig-naar-overname-landal-door-roompot.pdf
https://www.acm.nl/sites/default/files/documents/concentratiebesluit-nader-onderzoek-nodig-naar-overname-landal-door-roompot.pdf
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217. Voor een substantieel deel van de parken van Landal is Roompot geografisch gezien een (meest) 
nabije concurrent.  

218. Uit bovenstaande volgt dat de rivaliteit tussen Roompot en Landal een belangrijke bron van 
concurrentie is die door de voorgenomen concentratie verdwijnt. De ACM acht het aannemelijk dat 
de belangrijkste concurrenten eveneens de prijzen zullen verhogen als partijen na de voorgenomen 
concentratie hun prijzen verhogen. 

7.3.5 Fusiesimulatiemodel 
219. Om de gevolgen van de voorgenomen concentratie verder te onderzoeken schat de ACM met een 

kwantitatief model tot welke prijsverhogingen de voorgenomen concentratie leidt. 

220. Het simulatiemodel bestaat uit een aanbodmodel en een vraagmodel. Het aanbodmodel beschrijft 
hoe ondernemingen de prijs en hoeveelheid van de aangeboden producten bepalen, terwijl het 
vraagmodel bepaalt hoeveel van welke producten consumenten afnemen. 

221. Aanbieders van accommodaties op vakantieparken in Nederland maken gebruik van een 
dynamisch prijszettingsysteem waarbij de prijs (onder andere) wordt aangepast aan de hand van 
de bezettingsgraad. Deze focus op prijs wordt goed benaderd door de prijsconcurrentie onder het 
Bertrand model291.  

222. Het vraagmodel is geschat op basis van de transactiedata van Roompot, Landal, Center Parcs, 
EuroParcs, Dutchen en Dormio voor de jaren 2018 en 2019. De ACM specificeert het model als 
nested logit. Dit model maakt het mogelijk om de heterogeniteit van vakantieparken in kaart te 
brengen. Het model maakt mogelijk dat consumenten eerder kiezen tussen parken met soortgelijke 
kenmerken (wel of niet aan de kust met verschillende aantallen faciliteiten) dan tussen parken die 
verschillen met betrekking tot voornoemde kenmerken. De mate waarin de substitutie binnen en 
buiten een bepaalde groep parken verschilt, wordt empirisch benaderd. Dat betekent dat de ACM 
niet oplegt dat bepaalde kenmerken belangrijk zijn voor consumenten in het model. Het nested logit 
maakt het alleen mogelijk en de schatting gebaseerd op daadwerkelijk gedrag van consumenten 
bepaalt in hoeverre de verschillen in kenmerken de substitutiepatronen wel of niet beïnvloeden.292 

223. Het nested logit vraagmodel leidt tot prijselasticiteiten vergelijkbaar met de elasticiteiten gebruikt in 
de praktijk [vertrouwelijk]. De ACM acht deze uitkomsten realistisch. 

224. De fusiesimulatie gebaseerd op het nested logit model is om enkele redenen conservatief (in het 
voordeel van partijen). Het vraagmodel houdt rekening met ligging aan de kust en aantal 
faciliteiten, maar wat betreft andere kenmerken beschouwt het model alle aanbieders als 
vergelijkbaar. Uit het marktonderzoek volgt bijvoorbeeld ook een verschil tussen de sterkte van het 
merk van de grote ketens en onafhankelijke parken of kleine spelers, wat niet gemodelleerd is. 
Daarnaast houdt het model op twee manieren rekening met concurrentiedruk van buiten de 
relevante markt293. Ten eerste zijn enkele parken dicht bij de grens met Nederland294 meegenomen 
bij het schatten van het vraagmodel wat de prijselasticiteiten beïnvloedt. Ten tweede neemt de 
ACM een ruime outside option die de concurrentiedruk van overige buitenlandse vakantieparken of 
andere soorten (binnenlandse) accommodaties weergeeft. Het Centraal Bureau voor de Statistiek 
(CBS) rapporteert voor 2019 123 miljoen gast-overnachtingen in alle Nederlandse 

 
291  In het Bertrand model zetten ondernemingen prijzen vast om winst te maximaliseren. 
292  Voor details over de opzet en schatting van het vraagmodel en de hele fusiesimulatie zie bijlage 6 van dit besluit. 
293  Concurrentiedruk van buiten de relevante markt is niet in strijd met de marktafbakening zolang het niet zodanig groot is 

dat het zelfs een hypothetische monopolist op de relevant makt zou disciplineren. 
294  Zie bijlage 5 van dit besluit. 
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logiesaccommodaties. De gemiddelde boeking van een verblijf op een vakantiepark betreft 
ongeveer vier personen. Dat levert ongeveer 30 miljoen accommodatie-overnachtingen op. De 
gehanteerde outside option is gebaseerd op een totale marktpotentie van 30 miljoen 
accommodatie-overnachtingen en is daarom volgens de ACM zeer conservatief. 

225. Een fusiesimulatie van het nested logit vraagmodel, leidt tot een marktgemiddelde prijsstijging van 
4,8%. Voor vakantieparken aan de kust met relatief veel faciliteiten voorspelt het model een 
prijsstijging van 6,5%. Een tweede orde-effect van deze prijsverhoging is dat consumenten 
uitwijken naar concurrenten van Roompot en Landal (zoals Center Parcs en EuroParcs). 
Geconfronteerd met deze additionele vraag kunnen deze concurrenten ook hun prijzen 
verhogen.295 

226. Een robuustheidscheck met alternatieve specificaties van het vraagmodel leidt tot soortgelijke 
prijseffecten.296 

227. Op basis van de fusiesimulatie acht de ACM het aannemelijk dat de voorgenomen concentratie 
leidt tot een significante prijsstijging voor verblijven in accommodaties op vakantieparken in 
Nederland. De ACM voorziet met name bij vakantieparken aan de kust met relatief veel faciliteiten 
aanzienlijke prijsstijgingen.  

7.3.6 Uitbreidings- en toetredingsmogelijkheden 
228. Volgens partijen disciplineert markttoetreding Roompot en Landal. Partijen voeren aan dat 

verschillende marktpartijen substantieel kunnen groeien zoals EuroParcs, Siblu, Huttopia en 
Capfun. Partijen geven verschillende voorbeelden van parken die ontwikkeld worden.  

229. Wil toetreding fuserende ondernemingen kunnen disciplineren, moet worden aangetoond dat de 
toetreding waarschijnlijk, tijdig en in voldoende mate zal plaatsvinden om de eventuele 
concurrentiebeperkende gevolgen van de fusie of overname te voorkomen of te neutraliseren.297  

230. Partijen voeren verschillende voorbeelden aan van de opening van nieuwe of herontwikkelde 
parken om te illustreren dat toetreding mogelijk is. De ACM merkt hierbij op dat parken die binnen 
afzienbare tijd geopend worden – voor zover dit voldoende zeker is – al zijn meegenomen in de 
beoordeling in paragraaf 7.3. De ACM kijkt in paragraaf 7.3.6.1 in hoeverre de verwachte 
marktontwikkelingen (die minder zeker zijn) de positie van Roompot en Landal zodanig wijzigen dat 
het niet meer aannemelijk is dat er een mededingingsprobleem ontstaat als de voorgenomen 
concentratie doorgaat. Het gaat hierbij om autonome ontwikkelingen die los staan van de effecten 
van de voorgenomen concentratie. Dat wil zeggen: deze ontwikkelingen worden verwacht ook als 
de voorgenomen concentratie niet zou doorgaan. 

231. Een andere vraag is in hoeverre het openen van een (nieuw) park mogelijk is in respons op een 
mededingingsbeperkende gedraging van partijen na de voorgenomen concentratie. De ACM kijkt in 
paragraaf 7.3.6.2 naar de uitbreidings- en toetredingsmogelijkheden in respons op een 
prijsverhoging van partijen. Dat wil zeggen: toetreding- of uitbreidingsmogelijkheden die te 
verwachten zijn als de mededingingsbeperkende gedraging zich voordoet. 

 
295  Zoals de ACM in paragraaf 7.3.4 van dit besluit als mogelijkheid schetst. 
296  Voor details zie bijlage 7 van dit besluit. 
297  Richtsnoeren horizontale fusies, punt 68 e.v.. De ACM merkt hierbij op dat de voorbeelden overgelegd door partijen van 

nieuw ontwikkelde greenfields vakantieparken het toekomstige aanbod verhogen. Deze parken zijn echter geen voorbeeld 
van toetreding die de concurrentiebeperkende gevolgen van de voorgenomen concentratie kunnen voorkomen of 
neutraliseren aangezien de ontwikkeltijd van dergelijke greenfields twaalf tot achttien jaar is waarmee dergelijke toetreding 
niet tijdig is. 

https://eur-lex.europa.eu/legal-content/NL/TXT/PDF/?uri=CELEX:52004XC0205(02)
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7.3.6.1 Verwachte marktontwikkelingen 
232. Eerder stelt de ACM vast dat binnenlandse vakanties verder zullen groeien.298 [vertrouwelijk].299 

Hierdoor is het ook waarschijnlijk dat het aantal vakantieparken toeneemt. De vraag is in hoeverre 
dit de positie van en concurrentiedruk op Roompot en Landal wijzigt.  

233. Uit verschillende documenten overgelegd door partijen blijkt dat de grote vakantieparkketens beter 
in staat worden geacht te groeien ten opzichte van de kleinere ketens en onafhankelijke parken.300 
Van één van de grote ketens (Center Parcs) stelt de ACM al eerder vast dat uitbreiding niet 
aannemelijk is.301 Het betreft hier dus Roompot, Landal en EuroParcs, [vertrouwelijk].302 
[vertrouwelijk].303 [vertrouwelijk].  
Figuur 5: Groeiverwachting Roompot, Landal, Center Parcs en overige spelers 

[vertrouwelijke figuur] 
Bron: bijlage 19, slide 72. 

234. De verwachting is dat voornoemde groei voornamelijk plaatsvindt door het herontwikkelen van 
campings wat voornamelijk gedaan wordt door Roompot, Landal en EuroParcs.304 De grote ketens 
hebben voldoende kapitaal om te investeren en projectontwikkelaars werken samen met grote 
ketens in verband met de merkbekendheid van deze ketens.305 Een marktpartij bevestigt dat 
nieuwe locaties vaak aan de grote ketens worden aangeboden.306 Dit probleem wordt volgens een 
marktpartij groter als Roompot Landal overneemt.307 

235. Uit voorgaande komt naar voren dat de concurrentiedruk van de onafhankelijke parken door 
[vertrouwelijk] als beperkt wordt ingeschat met een groei van [vertrouwelijk]%. Gelet op de 
sterkere verwachte groei van Roompot en Landal leidt dit volgens [vertrouwelijk] tot een hoger 
geschat gezamenlijk marktaandeel van Roompot en Landal (op basis van het aantal objecten) in 
2024 ten opzichte van 2019.308 [vertrouwelijk]. 

 
298  Zie punt 53 van dit besluit. 
299  Uit bijlage 19, slide 69 blijkt dat [vertrouwelijk] 
300  Bijlage 19 slide 63: “Top players are better placed to expand supply and refurbish existing supply, […]”. Zie ook bijlage 24, 

slide 48.  
301  Zie punt 172 van dit besluit. 
302  Bijlage 19, slide 73: [vertrouwelijk] 
303  Bijlage 19, slide 72: “Going forward, market supply is expected to grow at a similar pace as in previous years, 

[vertrouwelijk].” Wel blijkt dat door covid-19 groei in 2020 minder was (met name voor de kleinere en lower end spelers, 
zij bijlage 24, slide 48). Grotere spelers kunnen blijven investeren in hun parken (bijlage 24, slide 49: “Overall supply did 
slow down but not decline during COVID. Lower quality parks faltered, but the leading players grew capacity - Fmr . 
General Manager, [vertrouwelijk] [...] The impact of the COVID 19 pandemic on the large holiday park operators was 
overall limited. They have sufficient capital and continued with their developments after the initial uncertainty was 
overcome - Fmr . Director, [vertrouwelijk]”). Materiaaltekorten zorgen er wel voor dat de bouw hapert (bijlage 24, slide 
49: “We face material shortages and building disruptions . This is a fallout from the pandemic and prevents us from 
building although we would want to - Fmr . Sr. International Sales Mgr , [vertrouwelijk]”). 

304  Bijlage 19, slide 70: “The coast pact makes it harder to develop new parks, which automatically shifts the focus of a few 
players to buying up campsites and re developing those. Outside Roompot and Landal, EuroParcs has been pursuing this 
strategy - [vertrouwelijk]”. Op slide 71 wordt [vertrouwelijk] aangehaald waaruit blijkt dat Roompot en Landal campings 
zullen kopen daar waar het ontwikkelen van nieuwe parken moeilijk is (“I wouldn't be surprised if you'd see Roompot and 
Landal buying up campsites in areas where getting permits for new parks is tricky”). 

305  Bijlage 19, slide 114 “Project developers will contact a large holiday park operator to leverage brand name and sell the 
property”.  

306  E-mail van 25 februari 2022 met kenmerk ACM/IN/679016. Als gevolg van de voorgenomen concentratie worden 
Roompot en Landal een nog grotere bestaande keten. 

307  Gespreksverslag van 29 december 2021 met kenmerk ACM/UIT/568738, randnummers 3.2 en 19.1. 
308  Bijlage 19, slide 73. [vertrouwelijk] 
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Figuur 6: Marktaandelen Roompot, Landal, Center Parcs en overige parken voor 2015, 2019 en de 
verwachting voor 2024  

[vertrouwelijke figuur] 
Bron: bijlage 19, slide 73. 

236. Een presentatie van [vertrouwelijk] voor Roompot met als titel [vertrouwelijk] van mei 2020 
(bijlage 17) komt tot een vergelijkbare conclusie. De figuur hieronder toont het marktaandeel op 
basis van omzet van Roompot, Landal, Center Parcs en de overige parken voor 2014, 2019 
(waarbij de ‘A’ staat voor actual of actuals) en een schatting (waarbij de ‘E’ staat voor estimate) 
voor 2024. Het marktaandeel van de overige parken daalt [vertrouwelijk]. Het geschatte 
gezamenlijke marktaandeel van Roompot en Landal stijgt zoals hieronder weergegeven. 
[vertrouwelijk] 
Figuur 7: Marktaandelen Roompot, Landal, Center Parcs en overige parken voor 2014, 2019 en de 
verwachting voor 2024  

[vertrouwelijke figuur] 
Bron: bijlage 17, slide 9 (deels weergegeven) 

237. Dat het aantal onafhankelijke parken afneemt, komt omdat een deel van dergelijke parken niet 
vitaal is: onder andere volgens het Programmaplan Vitale Vakantieparken is circa 15% tot 40% van 
de (onafhankelijke) vakantieparken niet vitaal.309 Een deel van dergelijke parken moet 
getransformeerd worden naar een andere bestemming. Deze (openbare) bronnen zijn dus in lijn 
met de voornoemde geschatte ontwikkelingen. Dit betekent dat het niet aannemelijk is dat 
toetreding of uitbreiding door onafhankelijke vakantieparken de marktpositie van Roompot en 
Landal zal verzwakken.  

238. [vertrouwelijk].310 

Figuur 8: Pijplijnprojecten Roompot voor 2021-2024 (inschatting) 

[vertrouwelijke figuur] 
Bron: bijlage 17, slide 28. 

239. Het voorgaande is een eerste aanwijzing dat de concurrentiepositie van Roompot en Landal in de 
toekomst niet zodanig verzwakt dat er geen mededingingsbeperkende gevolgen van de 
voorgenomen concentratie zijn te verwachten. Het tegenovergestelde lijkt eerder het geval: een 
sterkere groei van Roompot en Landal wordt verwacht en Roompot en Landal zijn na de 
voorgenomen concentratie beter in staat om te groeien. 

240. Partijen voeren aan dat EuroParcs substantieel is gegroeid en substantieel verder kan groeien. De 
ACM merkt ten eerste op dat een groot deel van de groei die EuroParcs heeft doorgemaakt, tot 
stand is gekomen door bestaande vakantieparkketens over te nemen (zoals Droomparken en 
Uniek Parken). Dit verandert de omvang van de markt (en daarmee de marktpositie) van Roompot 
en Landal niet. De ACM merkt op dat EuroParcs (ondanks de snelle groei) nog steeds beperkt in 

 
309  Zie bijvoorbeeld Programmaplan Vitale Vakantieparken (2019 - 2022), pagina 10 en Actie - agenda vakantieparken 2021 - 

2022, pagina 4 en 5.  
310  Bijlage 18, slide 226 [vertrouwelijk] Zie ook slide 394 [vertrouwelijk] Zie verder slide 403 [vertrouwelijk]. 

https://actieagendavakantieparken.nl/sites/default/files/2020-05/2019%20Programmaplan%20Vitale%20Vakantieparken%202019-2022.pdf
https://www.vitalevakantieparken.nl/vitale-vakantieparken/_sitefiles/file/downloads/overige-publicaties/actie-agenda-vakantieparken-2021-2022_210204-.pdf
https://www.vitalevakantieparken.nl/vitale-vakantieparken/_sitefiles/file/downloads/overige-publicaties/actie-agenda-vakantieparken-2021-2022_210204-.pdf
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omvang is311 en is nog niet de grote uitdager van Roompot en Landal. Voor zover EuroParcs 
campings herontwikkelt tot vakantieparken (en zodoende de omvang van de markt doet 
toenemen), wordt dit in het hiernavolgende besproken. 

241. Partijen hebben een overzicht van [vertrouwelijk] nog te ontwikkelen parken (pijplijnparken) 
overgelegd.312 De ACM heeft naar deze parken gekeken en deze meegenomen als dit park al te 
boeken is voor consumenten. Is een openingsdatum of het aantal huisjes nog niet bekend neemt 
de ACM deze niet mee in haar beoordeling. De ACM neemt uiteindelijk [vertrouwelijk] parken niet 
mee in haar beoordeling. Uitgaande van die parken waarvan het voldoende zeker is dat deze 
worden ontwikkeld, blijkt dat het gezamenlijke marktaandeel van Roompot en Landal iets stijgt. 
Gelet hierop is het ook onvoldoende zeker dat de geplande pijplijnparken van (markt)partijen leiden 
tot een beperking van het gezamenlijke marktaandeel zo dat een mededingingsprobleem niet meer 
aannemelijk is. 

242. Partijen noemen verschillende Franse aanbieders als recente toetreders (Siblu, Capfun en 
Huttopia). De ACM stelt eerder vast dat deze aanbieders niet op dezelfde relevante markt actief 
zijn als Roompot en Landal en dus beperkte concurrentiedruk op Roompot en Landal uitoefenen 
(zie paragraaf 7.2.1.5). Siblu, Capfun en Huttopia zijn bovendien nog relatief klein waardoor hun 
disciplinerende kracht beperkt is.313 Een camping geeft aan te klein te zijn om concurrentiedruk uit 
te oefenen op Roompot en Landal.314 Voor Siblu geldt dat het gericht is op het eigen gebruik van 
de accommodaties (stacaravan).315 Deze parken zelf geven aan Roompot noch Landal als 
concurrent te beschouwen met hun aanbod en concept.316 Dergelijke aanbieders kunnen groeien, 
maar volgens een Franse toetreder zelf is het moeilijk om met name aan de (Nederlandse) kust 
campings te verwerven.317 Aangezien deze partijen op een andere markt actief zijn en de 
groeimogelijkheden (met name aan de kust) beperkt lijken, concludeert de ACM dat deze partijen 
onvoldoende concurrentiedruk uitoefenen (of kunnen gaan uitoefenen) om de 
concurrentiebeperkende gevolgen van de voorgenomen concentratie te voorkomen of te 
neutraliseren. 

243. Gelet op het voorgaande komt de ACM tot de conclusie dat de (verwachte) groei van Roompot, 
Landal en concurrenten er niet toe leidt dat de positie van Roompot en Landal na de voorgenomen 
concentratie zo wordt beperkt dat een mededingingsprobleem niet aannemelijk is of dat andere 
partijen voldoende concurrentiedruk zullen gaan uitoefenen om zo de concurrentiebeperkende 
gevolgen van de voorgenomen concentratie te voorkomen of te neutraliseren. 

7.3.6.2 Uitbreidings- en toetredingsmogelijkheden  
244. In het Meldingsbesluit concludeert de ACM dat het niet aannemelijk is dat toetreding waarschijnlijk, 

tijdig en in voldoende mate zal plaatsvinden om Roompot en Landal na de voorgenomen 
 

311  Zie paragraaf 7.3.4.3 van dit besluit. 
312  Waaronder acht EuroParcs-parken waarbij het gaat om het herontwikkelen van een camping. 
313  Capfun heeft twaalf campings, Siblu heeft drie campings en Huttopia heeft twee campings in Nederland. Zie ook E-mail 

van 4 februari 2022 met kenmerk ACM/IN/675334. Een marktpartij geeft zelf ook aan klein te zijn ten opzichte van 
Roompot en Landal. 

314  E-mail van 4 februari 2022 met kenmerk ACM/IN/675334. 
315  Dit blijkt bijvoorbeeld ook uit de presentatie van [vertrouwelijk] waaruit blijkt dat Siblu gericht is op de owner-occupier en 

zich alleen richt op campings (slide 153 waar met betrekking tot Siblu staat: “Acquired 2 Dutch parks in 2019 but focus is 
on campsites only and owner-occupier.”). 

316  E-mail van 7 februari 2022 met kenmerk ACM/IN/675570. 
317  Een Franse toetreder geeft aan dat er weinig campings zijn om te kopen. De meeste campings zijn al van een keten. 

Volgens deze marktpartij zijn de campings in de buurt van de kust het beste, maar moeilijk om te verwerven. Het duurde 
voor deze toetreder drie jaar om een camping aan de kust te vinden. Deze marktpartij geeft aan dat een camping in het 
binnenland een alternatief is, maar meer geïnvesteerd moet worden in faciliteiten om dergelijke campings aantrekkelijk te 
maken. Zie E-mail van 4 februari 2022 met kenmerk ACM/IN/675334. 
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concentratie te disciplineren.318 Daarbij merkt de ACM op dat de belemmeringen die gelden voor 
marktpartijen die al actief zijn op de relevante markt en willen uitbreiden ook gelden voor nieuwe 
toetreders.319 

245. Toetreding op deze markt kan hoofdzakelijk op twee manieren: door ontwikkeling van greenfield 
locaties of door het kopen van een camping en deze te (her)ontwikkelen tot vakantiepark. 

246. De ACM concludeert dat het ontwikkelen van een greenfields park niet een voldoende 
disciplinerende werking op Roompot en Landal heeft om de concurrentiebeperkende gevolgen van 
de voorgenomen concentratie te voorkomen of te neutraliseren. De ontwikkeltijd voor is te lang.320 

Vaak worden nieuwe locaties aan bestaande grote ketens aangeboden.321 Met betrekking tot nieuw 
ontwikkelde parken (greenfields) geeft een marktpartij aan dat het voor kleine concurrenten lastig is 
om investeerders te vinden voor dergelijke nieuwe resorts. Dit probleem wordt volgens deze 
marktpartij alleen maar groter als Roompot Landal overneemt322 (dit blijkt ook uit interne 
documenten van partijen).323 Verschillende marktpartijen geven aan dat het bijzonder moeilijk is om 
nieuwe locaties te verwerven en dat de enige manier is om bestaande campings te verwerven.324 
Na de voorgenomen concentratie wordt het moeilijk om nog aantrekkelijke locaties te verwerven.325 
Er is weinig toetreding, omdat de Nederlandse markt voor grote ketens niet interessant is. 
Nederland is al relatief vol.326 Uit verschillende documenten voor partijen blijkt dat 
toetredingsdrempels aanzienlijk zijn327 (met name aan de kust)328: greenfields toetreding is niet 
aannemelijk. Dat het ontwikkelen van een nieuw park problematisch is, blijkt verder uit een 
presentatie van [vertrouwelijk].329 

247. KKR zelf geeft aan dat de groei van vakantieparken in Nederland omgeven wordt door (lokale) 
regelgeving en dat het steeds moeilijker wordt om nieuwe accommodaties en parken te bouwen. In 
het bijzonder in een bosrijke omgeving of aan de kust (bijlage 25, slide 7: “Growth of new holiday 
parks in the Netherlands (~4% CAGR historically) is highly controlled by local regulation and it’s 

 
318  Meldingsbesluit, punten 164-167.  
319  Nieuwe toetreders kunnen daarenboven nog additionele toetredingsdrempels hebben (zoals het niet hebben van een 

gevestigd merk). 
320  Uit een gesprek met partijen op 11 mei 2022 komt ook naar voren dat het ontwikkelen van een greenfields park meerdere 

jaren ([vertrouwelijk]) in beslag kan nemen. Zie het verslag van de bijeenkomst op 11 mei 2022 met kenmerk 
ACM/UIT/577343. 

321  E-mail van 25 februari 2022 met kenmerk ACM/IN/679016. Als gevolg van de voorgenomen concentratie worden partijen 
een nog grotere bestaande keten. 

322  Gespreksverslag van 29 december 2021 met kenmerk ACM/UIT/568738, randnummers 3.2 en 19.1. 
323  Bijlage 19 stelt op slide 114 dat projectontwikkelaars grote vakantieparkketens contacteren om zo met behulp van deze 

merknaam het product te verkopen (“Project developers will contact a large holiday park operator to leverage brand name 
and sell the property”). 

324  E-mail van 4 februari 2022 met kenmerk ACM/IN/675334. E-mail van 22 maart 2022 met kenmerk ACM/IN/685289. 
325  E-mail van 4 februari 2022 met kenmerk ACM/IN/675334. 
326  Gespreksverslag van 12 januari 2022 met kenmerk ACM/UIT/569453, antwoord op vraag 3. E-mail van 2 maart 2022 met 

kenmerk ACM/IN/680076, antwoord op vraag 3. 
327  Een presentatie van [vertrouwelijk] (bijlage 16) geeft op slide 2 weer dat er hoge toetredingsdrempels zijn: “Scale 

provides cost competitiveness and the tools for optimal yield, park management, and high barriers to entry.” 
[vertrouwelijk] (bijlage 18 gedateerd op 2 juni 2020). Op slide 17 geeft [vertrouwelijk] weer dat er hoge 
toetredingsdrempels zijn (“High barriers to entry and overlap with other propositions”). Volgens [vertrouwelijk] zijn er 
meerdere toetredingsdrempels: schaalvoordelen voor de top drie aanbieders, regulering, merkbekendheid en verticale 
integratie beperken nieuwe spelers om te concurreren met de top drie. Er is een gat tussen de top drie en de rest van de 
markt inclusief hun hoge merkbekendheid wat de potentie voor nieuwe toetreding beperkt. ([vertrouwelijk] werkt 
toetredingsdrempels verder uit op slides 150 tot en met 155). 

328  Bijlage 14, slide 14 (“High entry barriers due to Dutch Kustpact, restricting zones where coastal constuction may occur”);  
bijlage 17, slide 6 (“Strong exposure to attractive coastal locations which benefit from high barriers to entry”) en slide 12 
(“Barrier to entry given increasing regulation and difficultly to develop greenfield parks in coastal locations through the 
Kustpact”); 
bijlage 20, slide 8 (“Signficant barriers to entry for the development of new sites in the coastal region.”). 

329  Bijlage 24, slide 53. 

https://www.acm.nl/sites/default/files/documents/concentratiebesluit-nader-onderzoek-nodig-naar-overname-landal-door-roompot.pdf
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increasingly challenging to build new accommodations and parks. In particular in the forest 
Natuurnetwerk Nederland” regulation) and along the coast (“Kustpact” regulation) it has become 
increasingly difficult to develop new parks.”)  

248. Partijen merken op dat verschillende partijen momenteel greenfields aan de kust ontwikkelen. Dat 
het ontwikkelen van greenfields mogelijk is, betekent niet dat toetreding door middel van 
greenfields ontwikkelingen tijdig en in voldoende mate is om concurrentiebeperkende gevolgen van 
de overname te voorkomen of te neutraliseren. Gelet op de lange duur om een greenfields locatie 
te ontwikkelen is het al niet aannemelijk dat dit tijdig genoeg zal zijn (normaliter binnen twee jaar) 
om Roompot en Landal te disciplineren als zij na de voorgenomen concentratie hun prijzen 
verhogen. Gelet op de drempels voor deze manier van toetreding is het eveneens niet aannemelijk 
dat deze vorm van toetreding in voldoende mate is. 

249. Volgens partijen is een makkelijke, snelle en beproefde manier om te groeien en toe te treden het 
herontwikkelen van campings. Met name EuroParcs is volgens partijen het voorbeeld van een 
aanbieder die snel groeit. Enerzijds door bestaande vakantieparken over te nemen zoals 
Droomparken en Uniek Parken.330 Anderzijds door het opkopen van een camping en deze te 
herontwikkelen tot een vakantiepark. In het hiernavolgende bespreekt de ACM deze laatste manier 
van groeien door campings te herontwikkelen. Dat het converteren van een camping tot 
vakantiepark een mogelijke groeistrategie is, onderbouwen verschillende documenten van of voor 
partijen.331 

250. Als een toetreder in respons op de mededingingsbeperkende gedraging van partijen wil uitbreiden, 
dient eerst een daarvoor geschikte te herontwikkelen camping gevonden worden. EuroParcs geeft 
aan dat dit gemiddeld zes tot negen maanden duurt.332 Daarnaast geeft EuroParcs aan dat het 
(her)ontwikkelen van een camping tot vakantiepark vaak meer dan twee jaar duurt.333 De ACM 
merkt hierbij op dat dit voor een partij geldt die thans al actief is op de Nederlandse markt. 
Dergelijke tijden zullen nog langer zijn voor een partij die nog niet actief is op de Nederlandse 
markt en geen (lokale) marktkennis heeft. Gelet hierop is deze vorm van toetreding niet tijdig.334 

251. Daarenboven dient dergelijke uitbreiding door het herontwikkelen van campings in voldoende mate 
plaatsvinden om partijen na de voorgenomen concentratie te disciplineren. Dergelijke locaties 

 
330  De ACM merkt hier op dat dit de marktomvang niet beïnvloedt en dus ook niet de positie van partijen en is zodoende niet 

relevant. 
331  Een presentatie van [vertrouwelijk] van 5 juli 2019 (bijlage 14) waar op slide 8 onder project development staat 

“Redevelopment of owned sites, replacing campsies / low quality accommodations with new, premium units”. 
Een presentatie van KKR (bjilage 15) waar op slide 8 staat: “Convertion of camping grounds into vacation homes” 
Een presentatie van [vertrouwelijk] met als titel [vertrouwelijk] van mei 2020 (bijlage 17) slide 18 waar staat dat 
Roompot bestaande parken kan herontwikkelen (slide 28: “Redevelopment of former campsites and expansion into 
premium accommodations.”) 
Een [vertrouwelijk] rapport dat [vertrouwelijk] ten behoeve van KKR heeft opgesteld in het kader van de overname van 
Roompot in 2020 (bijlage 19) noemt op slide 26 het converteren van campings als mogelijkheid: “Campsites are being 
acquired for their strategic location which is then stripped and a fully new holiday park is constructed”  
Een presentatie genaamd van [vertrouwelijk] voor KKR van 28 mei 2021 met als titel [vertrouwelijk] (bijlage 24) haalt 
een voormalige medewerker van Landal aan die aangeeft dat tegenwoordig de belangrijkste manier om een nieuw 
vakantiepark te ontwikkelen het opkopen van een camping is en deze dan (tot vakantiepark) te herontwikkelen. 

332  E-mail van 8 juni 2022 met kenmerk ACM/IN/700026. 
333  E-mail van 29 maart 2022 met kenmerk ACM/IN/687014. Het ontwikkelen naar een volwaardig park kost bijna vier jaar. 

Partijen merken op dat de punten van overweging voorbij gaat aan de uitbreiding door middel van overname van een 
bestaand park waarvoor EuroParcs aangeeft dat het “0 jaar” kost. Ten eerste is dit geen toetreding waardoor de positie 
van partijen verzwakt (de totale markt blijft immers gelijk aangezien het hier gaat om de overname van een bestaand 
vakantiepark). Ten tweede heeft EuroParcs deze ontwikkeltijd ingevuld voor overgenomen Droomparken, “ook al gaat op 
sommige parken de ontwikkeling momenteel nog door.” 

334  Richtsnoeren horizontale fusies, punt 74. 

https://eur-lex.europa.eu/legal-content/NL/TXT/PDF/?uri=CELEX:52004XC0205(02)
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komen volgens EuroParcs incidenteel beschikbaar.335 Andere marktpartijen geven eveneens aan 
dat het verwerven van een camping problematisch is.336 Uit documenten overgelegd door partijen 
blijkt dat de mogelijkheden om campings te ontwikkelen afnemen.337 Dit vormt een aanwijzing dat 
het naar de toekomst toe moeilijker wordt om campings tot vakantieparken om te vormen. Gelet 
hierop is het niet aannemelijk dat dergelijke uitbreiding in voldoende mate plaatsvindt om partijen 
na de voorgenomen concentratie te disciplineren.338 

252. Gelet op het voorgaande komt de ACM tot de conclusie dat het niet aannemelijk is dat toetreding of 
uitbreiding waarschijnlijk, tijdig en in voldoende mate zal plaatsvinden om de 
concurrentiebeperkende gevolgen van de overname te voorkomen of te neutraliseren. Bovendien, 
als er al sprake zou zijn van enige uitbreiding of toetreding door (potentiële) concurrenten van 
Roompot en Landal, is het aannemelijk dat Roompot en Landal zelf ook groeien waardoor de 
concurrentieverhoudingen op de Nederlandse markt voor het aanbieden van 
vakantieaccommodaties op vakantieparken niet substantieel wijzigen. 

7.3.7 Tussenconclusie 
253. Gelet op het hoge gezamenlijke marktaandeel van Roompot en Landal, de concentratie in de 

markt, de nabije concurrentie tussen Roompot en Landal en de kwantitatieve inschatting door de 
ACM van de prijseffecten als gevolg van de voorgenomen concentratie komt de ACM tot de 
conclusie dat de voorgenomen concentratie de mededinging op significante wijze zal belemmeren 

 
335  E-mail van 29 maart 2022 met kenmerk ACM/IN/687014.  
336  Een Franse toetreder geeft aan dat er weinig campings zijn om te kopen. De meeste campings zijn al van een keten. 

Volgens deze marktpartij zijn de campings in de buurt van de kust het beste, maar moeilijk om te verwerven. Het duurde 
voor deze toetreder drie jaar om een camping aan de kust te vinden. Deze marktpartij geeft aan dat een camping in het 
binnenland een alternatief is, maar meer geïnvesteerd moet worden in faciliteiten om dergelijke campings aantrekkelijk te 
maken. Zie E-mail van 4 februari 2022 met kenmerk ACM/IN/675334. 

337  Bijlage 24, slide 53: “Today, the main option to develop a new park would be to buy a camping site and develop it. 
Roompot has been strong doing this, but the opportunities for this are diminishing going forward” 

338  Partijen voeren een aantal voorbeelden aan van campings die soms zelfs in minder dan een jaar zouden zijn ontwikkeld. 
De ACM heeft deze voorbeelden onderzocht en komt tot de conclusie dat hier de ontwikkeltijd lang is (of niet 
representatief is voor de ontwikkeltijd). In slechts één geval blijkt dat de ontwikkeltijd minder dan twee jaar was. 
• Ruinen. Volgens partijen is dit terrein in december 2021 overgenomen en in de zomer van 2022 geopend. Dit zou 

om een ontwikkeltijd gaan van zes tot acht maanden. Uit informatie van EuroParcs blijkt dat het om een 
substantieel langere ontwikkelperiode gaat ([vertrouwelijk]). De overname van Landclub Ruinen is ook niet in 
december 2021, maar blijkens publiekelijk beschikbare informatie eerder (Sander Dekker, “EuroParcs uit Apeldoorn 
neemt Landclub Ruinen over: ‘We willen een einde maken aan slepende campingvete’”, Dagblad van het Noorden, 
18 maart 2021. De datum van dit artikel impliceert dat de overname circa tien maanden eerder is dan dat partijen 
aangeven).  

• De Wiltzangh. Volgens partijen is deze camping in januari 2022 overgenomen ter herontwikkeling tot een eigentijds 
vakantiepark, maar het park is gewoon geopend. Blijkens publiekelijk beschikbare informatie werd dit park medio 
2021 gekocht. (Sander Dekker, “EuroParcs schakelt door in Ruinen met tweede koop: ook vakantiepark De 
Wiltzangh komt in Apeldoornse handen”, Dagblad van het Noorden, 26 mei 2021). De ontwikkeling naar een 
volwaardig vakantiepark duurt volgens EuroParcs substantieel langer. Dat de camping en bestaande 
accommodaties open zijn, doet daar niets aan af. 

• Cadzand. Volgens partijen neemt EuroParcs deze camping over in maart 2022 en zijn naar verwachting vanaf 2023 
te boeken. De ontwikkeltijd is daarmee circa zestien maanden. De ACM merkt hierbij op dat EuroParcs behalve de 
locatie ook het bestaande bouwplan overneemt voor de transitie van de camping naar een toekomstbestendig 
vakantiepark. (“EuroParcs breidt haar vakantieparken in Zeeland uit met overname in Cadzand”, 
Vastgoedberichten, 21 maart 2022: “EuroParcs heeft behalve de locatie, ook het bestaande bouwplan 
overgenomen voor de transitie van de camping naar een toekomstbestendig vakantiepark. Camping de Betteld had 
de ambitie om na de uitvoering van de plannen, het eerste gasloze vakantiepark te zijn van Zeeuws-Vlaanderen, 
Europarcs gaat deze plannen nu verder gestalte geven.”) Daarmee wordt uiteraard tijdwinst geboekt en is niet 
representatief voor het overnemen van een nog te ontwikkelen camping. 

• Poort van Maastricht. Volgens partijen gaat het hier om een camping die EuroParcs in januari 2021 overneemt en 
er thans 58 boekbare accommodaties zijn gebouwd. Dit is het enige door partijen aangedragen voorbeeld waarbij 
de ontwikkeling korter dan twee jaar duurde. Dat sporadisch de ontwikkeltijd korter is dan twee jaar is voor de ACM 
onvoldoende om te concluderen dat marktpartijen in reactie op een prijsverhoging van partijen na de voorgenomen 
concentratie tijdig én in voldoende mate kunnen toetreden om deze prijsverhoging de voorkomen of neutraliseren. 

https://dvhn.nl/drenthe/EuroParcs-neemt-Landclub-Ruinen-over-We-willen-een-einde-maken-aan-campingvete-26701332.html
https://dvhn.nl/drenthe/EuroParcs-neemt-Landclub-Ruinen-over-We-willen-een-einde-maken-aan-campingvete-26701332.html
https://dvhn.nl/drenthe/EuroParcs-schakelt-door-in-Ruinen-met-tweede-koop-ook-vakantiepark-De-Wiltzangh-komt-in-Apeldoornse-handen-26849572.html
https://dvhn.nl/drenthe/EuroParcs-schakelt-door-in-Ruinen-met-tweede-koop-ook-vakantiepark-De-Wiltzangh-komt-in-Apeldoornse-handen-26849572.html
https://vastgoedberichten.nl/2022/03/21/europarcs-breidt-haar-vakantieparken-in-zeeland-uit-met-overname-in-cadzand/
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op de Nederlandse markt voor het aanbieden van vakantieaccommodaties op vakantieparken. De 
ACM acht het niet aannemelijk dat toetreding concurrentiebeperkende gevolgen van de 
voorgenomen overname kan voorkomen of neutraliseren. 

7.4 Conclusie 

254. De ACM concludeert dat de voorgenomen concentratie de daadwerkelijke mededinging op 
significante wijze zal belemmeren op de Nederlandse markt voor vakantieaccommodaties op 
vakantieparken of een deel daarvan. 

8 Verhuurbemiddeling- en marketingdiensten 

255. De ACM gaat in dit hoofdstuk in op de beoordeling van de gevolgen van de voorgenomen 
concentratie op de markt voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten339 aan derde 
vakantieparkeigenaren in Nederland. Bij verhuurbemiddeling gaat het om het verhuren aan 
consumenten van de accommodaties op vakantieparken van derden via de website van de 
dienstverlener. Het doel is om zo veel mogelijk boekingen tegen een optimaal rendement te 
realiseren. 

256. De ACM beoordeelt of als gevolg van een concentratie de daadwerkelijke mededinging op de 
Nederlandse markt of een deel daarvan op significante wijze zou worden belemmerd.340 Hiervan 
kan sprake zijn door het in het leven roepen of versterken van een economische machtspositie.  

257. Roompot en Landal zijn met afstand de twee grootste vakantieparkketens in Nederland die 
verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aanbieden. Als gevolg van de voorgenomen 
concentratie valt zowel de keuzemogelijkheid voor afnemers als de concurrentiedruk tussen 
Roompot en Landal weg. In het Meldingsbesluit341 bespreekt de ACM de schadetheorie op dat 
Roompot en Landal na de voorgenomen concentratie de prijzen (commissies) voor deze diensten 
kunnen verhogen. Paragraaf 8.3.1 licht deze schadetheorie nader toe. 

258. De ACM bespreekt eerst de activiteiten van Roompot en Landal en de context van de markt 
(paragraaf 8.1). De ACM beschrijft daarna de relevante markt (paragraaf 8.2). Voor de beoordeling 
van de relevante markt gaat de ACM uit van de nationale markt voor het aanbieden van 
verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aan derde vakantieparkeigenaren. 

259. Tot slot beoordeelt de ACM in paragraaf 8.3 de gevolgen van de voorgenomen concentratie. Bij 
deze beoordeling gaat zij in op de sterke marktpositie van Roompot en Landal, minimaal [40-50%], 
de significant kleinere positie van concurrenten en dat Roompot en Landal (meest) nabije 
concurrenten zijn. De ACM stelt vast dat Roompot en Landal over een sterke positie beschikken en 
dat er op dit moment nauwelijks (volwaardige) alternatieven zijn om de sterke positie van Roompot 
en Landal voldoende te disciplineren. 

 
339  Hoewel de ACM in het Meldingsbesluit de term ‘verkoop- en marketingdiensten’ hanteerde, hanteert de ACM in het 

hiernavolgende de term ‘verhuurbemiddeling- en marketingdiensten’. De reden is dat uit het onderzoek onder 
marktpartijen is gebleken dat marktpartijen verkoop associëren met de verkoop van nieuw opgeleverde accommodaties 
op vakantieparken aan particulieren en niet met verhuurbemiddelingsdiensten aan derde vakantieparkeigenaren. Bij 
verhuurbemiddeling gaat het om het verhuren aan consumenten van de (accommodaties op) vakantieparken van derden 
via de website van de dienstverlener (geen verkoop). 

340  Zoals punt 35 van dit besluit beschrijft. 
341  Meldingsbesluit, punt 132. 

https://www.acm.nl/sites/default/files/documents/concentratiebesluit-nader-onderzoek-nodig-naar-overname-landal-door-roompot.pdf
https://www.acm.nl/sites/default/files/documents/concentratiebesluit-nader-onderzoek-nodig-naar-overname-landal-door-roompot.pdf
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260. Verder blijkt uit het onderzoek van de ACM dat van uitbreiding en toetreding niet voldoende 
disciplinerende werking uitgaat om de sterke positie van Roompot en Landal te relativeren. Ook 
stelt de ACM vast dat sprake is van mogelijke overstapdrempels.  

261. Op basis van de resultaten van het onderzoek in de meldings- en vergunningsfase komt de ACM 
tot de conclusie dat de voorgenomen concentratie de daadwerkelijke mededinging op de 
Nederlandse markt voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten voor vakantieparken of een 
deel daarvan op significante wijze zal belemmeren (paragraaf 8.4). 

8.1 Activiteiten van Roompot en Landal en relevante marktcontext 

262. In deze paragraaf gaat de ACM in op de relevante context bij de beoordeling van de voorgenomen 
concentratie. Eerst beschrijft de ACM de activiteiten van Roompot en Landal (paragraaf 8.1.1) en 
daarna de diensten van overige aanbieders van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten 
(paragraaf 8.1.2). Tot slot behandelt de ACM het concurrentieproces (paragraaf 8.1.3). 

8.1.1 Activiteiten van Roompot en Landal  
263. Roompot en Landal bieden verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aan. Deze diensten 

omvatten (niet exclusieve) reserveringsdiensten van accommodaties, marketing en reclame voor 
het park op de website van Roompot of Landal, al dan niet onder het merk van Roompot of Landal. 

264. Roompot en Landal leveren verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aan derde 
vakantieparkeigenaren en voeren soortgelijke activiteiten ook uit voor eigendomsparken. Beiden 
worden hieronder besproken. Voor zowel Roompot en Landal geldt dat de verhuurbemiddeling een 
van hun kerntaken is, waarmee inkomsten worden gegenereerd, ongeacht het bedrijfsmodel. De 
marketingdiensten zijn ondersteunend aan de kerntaak van de verhuurbemiddeling. 

265. Naast verhuurbemiddeling- en marketingdiensten biedt Landal ook beheerdiensten aan. Roompot 
biedt deze diensten niet aan. Beheer is een overkoepelende term voor diverse diensten die 
aanvullend op verhuurbemiddeling- en marketingdiensten kunnen worden afgenomen, zoals 
ondersteuning bij het managen van het park zoals controle op de kwaliteit op basis van reviews 
van gasten en parkbezoeken door de accountmanager. Landal biedt administratie- en HR-diensten 
aan via aparte modules die als onderdeel van een beheerovereenkomst met Landal kunnen 
worden afgenomen.342 De ACM komt op basis van haar onderzoek tot de conclusie dat de 
beheerdiensten geen deel uitmaken van de relevante markt.343 Omdat beheerdiensten geen 

 
342  Bij Landal kunnen administratie en HR-modules worden afgenomen die inhouden dat Landal de administratie en 

afdrachten van belastingen verzorgt, betalingsopdrachten gereed maakt, vorderingen int, alsmede personeelszaken 
behartigt waaronder met betrekking tot het opstellen van arbeidsovereenkomsten, functioneren van medewerkers, 
verlenen van bemiddeling bij beëindiging van arbeidsovereenkomsten en het verzorgen van de loonadministratie. 

343  Uit het onderzoek van ACM blijkt dat het overgrote deel van de bevraagde afnemers aangeeft dat verhuurbemiddeling- en 
marketingdiensten en beheerdiensten los van elkaar kunnen worden uitbesteed, dat afnemers van Roompot geen 
beheerdiensten bij Roompot afnemen en dat beheer, zeker vergeleken met verhuurbemiddeling en marketing, eenvoudig 
zelfstandig kan worden uitgevoerd. In de praktijk voeren parken van Roompot het beheer zelf (of besteden ze dat uit bij 
derde dienstverleners). Ook parken van Landal doen in sommige gevallen volgens partijen het beheer zelf. Partijen 
voeren aan dat doordat Landal beheerdiensten aanbiedt en Roompot niet de dienstverlening op het gebied van 
verhuurbemiddeling- en marketingdiensten door Roompot en Landal niet vergelijkbaar is en in elk geval tot gevolg heeft 
dat Roompot en Landal voor vakantieparken die diensten bij Roompot en Landal afnemen geen nabije alternatieven voor 
elkaar zijn. Het merendeel van de vakantieparken die diensten bij Roompot en Landal afneemt, verricht het beheer van 
het park zelf of koopt beheerdiensten los van verhuurbemiddeling en marketing in. Bovendien kunnen beheerdiensten 
apart geleverd worden en gebeurt dat in de praktijk ook. Tot slot kan een eigenaar van een vakantiepark relatief 
eenvoudig zelfstandig het park beheren. Op basis hiervan ziet de ACM geen reden om aan te nemen dat de 
dienstverlening op het gebied van verhuurbemiddeling en marketing door Roompot en Landal niet vergelijkbaar zou zijn, 
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onderdeel uitmaken van de relevante markt en alleen Landal deze diensten aanbiedt, hebben deze 
geen invloed op de beoordeling van de voorgenomen concentratie. In het hiernavolgende zal 
daarom ook niet verder op deze activiteiten worden ingegaan.344 

8.1.1.1 Diensten van Roompot en Landal aan derde vakantieparkeigenaren 
266. De afnemers van bovengenoemde diensten van Roompot en Landal zijn individuele eigenaren van 

(accommodaties op) vakantieparken en/of Verenigingen van Eigenaren (hierna ook: VvE’s).  

267. Roompot biedt deze diensten aan als onderdeel van haar exclusieve (PPE)345 en niet-exclusieve 
(PPNE)346 partnerschappen met derde vakantieparkeigenaren.347 In het kader van haar PPE-model 
biedt Roompot bovendien zoekmachineoptimalisatie aan en bepaalt zij de prijzen via haar dynamic 
pricing system.348 Roompot bepaalt geen verhuurprijzen onder het PPNE-model.349 

268. Bij het PPE-model worden accommodaties op vakantieparken onder het merk Roompot in de markt 
gezet. De exclusiviteit van dit model brengt met zich dat de (accommodaties op) vakantieparken 
onder het PPE-model alleen door Roompot en niet door andere boekingsagenten (waaronder 
OTA’s) mogen worden aangeboden. Roompot schakelt zelf bepaalde OTA’s in om de bezetting te 
optimaliseren.350 

269. Onder het PPNE-model worden accommodaties op parken in beginsel niet onder het merk 
Roompot in de markt gezet (Roompot aanduidingen ter plaatse zoals vlaggen daargelaten). PPNE-
parken mogen wel een eigen website hebben waar bezoekers accommodaties kunnen boeken. 
Aangezien dit geen exclusief partnership is, mogen deze vakantieparken ook op websites van 
andere boekingsagenten (waaronder OTA’s) staan. 

270. Landal biedt verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aan in het kader van haar 
franchiseconcept351 en management businessmodel.352 De accommodaties worden exclusief 
verhuurd door Landal en onder het Landalmerk op de markt gebracht. Gebruik van andere 

 
noch dat dit tot gevolg zou hebben dat Roompot en Landal voor vakantieparken die diensten bij hen afnemen geen nabije 
alternatieven voor elkaar zouden zijn. 

344  Er is mogelijk een groep afnemers van Landal die, vanwege de behoefte om beheerdiensten bij de partij uit te besteden 
die ook de verhuurbemiddeling- en marketingdiensten verricht, normaliter niet bij Roompot terecht kan. Dit neemt volgens 
de ACM niet weg dat er een aanzienlijke groep Landal-afnemers resteert voor wie Roompot wel een alternatief vormt voor 
verhuurbemiddeling- en marketingdiensten. Het valt niet in te zien waarom bepaalde Landal-afnemers, net als Roompot-
afnemers en andere Landal-afnemers, beheer niet zelf kunnen organiseren of bij een derde kunnen beleggen. Uit de 
enquêteresultaten blijkt eveneens dat beheer voor een groot deel zelf wordt georganiseerd of wordt uitbesteed. Hoewel 
een eventuele splitsing van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten en beheer volgens een klein deel van de 
bevraagde afnemers niet altijd efficiënt is, zullen volgens de ACM, als het loont, afnemers alsnog tot een dergelijke 
splitsing overgaan. Roompot is voor die specifieke groep Landal-afnemers ook een alternatief.  

345  Het park partnership exclusive-model. Het betreft parken van derden waarmee ze een langdurig en exclusief contract 
heeft. Zie de gespreksnotulen van de bespreking met Roompot van 20 januari 2022. 

346  Het park partnership non-exclusive-model. 
347  Meldingsbesluit, punt 14. 
348  Gespreksverslag Roompot van 20 januari 2022 met kenmerk ACM/UIT/570627, vraag 4.b.i.  
349  Meldingsbesluit, punt 14. 
350  Gespreksverslag van 20 mei 2022 met kenmerk ACM/UIT/577693. Onder respondenten zat een beperkt aantal PPNE-

afnemers.  
351  Het beheer en de exploitatie van het vakantiepark worden meestal door de VvE geregeld. Landal levert alleen 

verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aan de huiseigenaren. Daarnaast levert Landal een aantal ondersteunende 
diensten zoals een human resources (hierna: HR) module en een finance module. 

352  Het eigendom van de parkinfrastructuur is in handen van een derde of een VvE. Landal levert managementdiensten op 
basis van verschillende overeenkomsten, namelijk: (i) langlopende huurovereenkomsten met de eigena(a)r(en) van de 
centrale voorzieningen, (ii) verhuurbemiddelingsovereenkomsten en verhuurbemiddelings- en exploitatieovereenkomsten 
met de eigenaren van de bungalows en (iii) exploitatieovereenkomsten op grond waarvan Landal het beheer, de 
exploitatie en het onderhoud van het park regelt. In het management businessmodel is Landal verantwoordelijk voor alle 
activiteiten (voor rekening en risico van Landal). 

https://www.acm.nl/sites/default/files/documents/concentratiebesluit-nader-onderzoek-nodig-naar-overname-landal-door-roompot.pdf
https://www.acm.nl/sites/default/files/documents/concentratiebesluit-nader-onderzoek-nodig-naar-overname-landal-door-roompot.pdf
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verhuurbemiddeling- en marketingdienstverleners (waaronder OTA’s) mag contractueel niet. 
Landal schakelt zelf OTA’s in (zoals Booking.com) om de bezetting te optimaliseren.353 

271. Landal biedt haar franchisenemers exclusieve reserveringsdiensten en marketing/reclame aan voor 
het park op haar eigen website, zoekmachineoptimalisatie, en Landal bepaalt de prijzen (revenue 
management).354 Landal biedt haar franchisenemers naast verhuurbemiddeling ook een aantal 
optionele, ondersteunende diensten waarvan de belangrijkste beheerdiensten zijn oftewel 
ondersteuning bij de exploitatie van hun vakantiepark(en).355 

272. Voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten betalen afnemers een commissie. 

8.1.1.2 Verhuur en marketing activiteiten van Roompot en Landal ten behoeve van de eigen 
parken 

273. Er zijn parken waar Roompot en Landal zelf optreden als eigenaar en exploitant (private 
owned/PO).356 Roompot en Landal zijn doorgaans eigenaar van de infrastructuur en de centrale 
faciliteiten op het park. Daar waar de bungalows (deels) eigendom zijn van particulieren, zoals bij 
Roompot en sommige parken van Landal357, hebben zij niet de mogelijkheid een ander 
parkmanagementbedrijf te kiezen; deze parken vallen onder exclusief management van Roompot 
of Landal met volledige langetermijncontrole over de parken, waaronder de centrale faciliteiten. 
Roompot of Landal bepaalt de prijzen en regelt het personeel.358 Deze eigen vakantieparken van 
Roompot en Landal worden in het hiernavolgende buiten beschouwing gelaten, omdat de ACM dit 
als interne dienstverlening beschouwt.  

8.1.2 Overige aanbieders van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten 
274. In het hiernavolgende bespreekt de ACM de overige aanbieders van verhuurbemiddeling- en 

marketingdiensten.  

275. Dutchen en Oasis zijn andere vakantieparkketens die verhuurbemiddeling- en marketingdiensten 
aan derde vakantieparkeigenaren aanbieden.359 Dutchen bedient VvE’s en derde vakantieparken 
die zelf hun park op eigen risico hebben ontwikkeld. Ze doet de verhuur en promotie van de 
accommodaties op deze parken en beheert de parken. Ze bedient ook white label parken.360 
Dutchen beheert de website verzorgt de verhuurbemiddeling via andere kanalen.  

276. Oasis biedt haar diensten aan derde vakantieparken aan en wordt bijgestaan door de 
specialistische partijen RED Online Marketing en Booking Experts.361 Oasis verzorgt 
verhuurbemiddeling- en marketingactiviteiten eveneens ten behoeve van de eigen parken.  

277. Novasol stelt dat zij zich richt op verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aan individuele 
huiseigenaren en VvE’s.  

 
353  Antwoorden van 20 mei 2022 met kenmerk ACM/IN/697110.  
354  Zie het gespreksverslag Landal van 20 januari 2022 met kenmerk ACM/UIT/570633, antwoord op vraag 3.d: Landal zet 

de parken van haar franchisenemers op de Landal-website zodat consumenten accommodaties op die parken kunnen 
boeken. Landal bepaalt de prijs (revenue management).  

355  Andere ondersteunende diensten bestaan uit ondersteuning bij HR waarvoor een module kan worden afgesloten en 
ondersteuning bij administratie waarvoor een finance module afgenomen kan worden. Zie verder voetnoot 351. 

356  Park ownership. 
357  In sommige gevallen zijn alle bungalows op een PO-park in eigendom van Landal. 
358  Meldingsbesluit, punten 14 en 15. 
359  Oasis voert ook het ‘Your Park’-concept.  
360  White label parken nemen diensten af van een aanbieder van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten, maar 

exploiteren het vakantiepark onder eigen naam.  
361  Gespreksverslag van 29 december 2021 met kenmerk ACM/UIT/568738, randnummer 16.1. 

https://www.acm.nl/sites/default/files/documents/concentratiebesluit-nader-onderzoek-nodig-naar-overname-landal-door-roompot.pdf
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278. EuroParcs, Center Parcs en Dormio verzorgen enkel verhuurbemiddeling- en marketingactiviteiten 
voor eigen parken en bieden deze diensten niet aan derde vakantieparkeigenaren aan.  

279. Ook kunnen OTA’s door aanbieders van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten of door 
parkeigenaren (veelal van individuele onafhankelijke vakantieparken) ingeschakeld worden als 
partners in een strategie om – in aanvulling op het directe kanaal van het park zoals de eigen 
website en receptie – tot meer boekingen, hogere bezetting en meer rendement te komen.362  

280. Daarnaast bestaan er deeldienstverleners die zich ofwel richten op marketing (zoals 
gespecialiseerde marketingbureaus) of overige verhuurbemiddeling ondersteunende diensten 
(zoals het aanbieden van online reserveringssystemen). Bij het aanbieden van 
verhuurbemiddeling- en marketingdiensten maken vakantieparkketens gebruik van een 
reserveringssysteem dat zij ook gebruiken voor het aan consumenten verhuren van 
accommodaties op hun eigen vakantieparken. Aanbieders van reserveringssystemen zijn Booking 
Experts, Resortnet, Stratech en Recranet. Zo richt Booking Experts zich op het aanbieden van een 
compleet online reserveringssysteem dat een directe koppeling legt met alle voor dergelijke 
vakantieparken relevante OTA’s (desgewenst in combinatie met marketingdiensten via Booking 
Experts’ zusterbedrijf Booking Boosters). Booking Experts biedt dit met name aan onafhankelijke 
vakantieparken aan.  

281. Gespecialiseerde marketingbureaus verlenen hun diensten aan vakantieparken door hen te helpen 
met de zichtbaarheid van de verhuurkanalen en daarmee met het genereren van boekingen. 
Voorbeelden zijn M2RedBeech (gelieerd aan Oasis), Red Online Marketing en Prosuco. 

8.1.3 Concurrentieproces  
282. Verhuurbemiddeling- en marketingdiensten worden afgenomen door individuele eigenaren van 

(accommodaties op) vakantieparken en/of VvE’s. Voor de afnemer is van belang dat de 
verhuurbemiddelingsdienst zo veel mogelijk boekingen (rendement) oplevert waarbij vaak de 
kosten van de commissie worden afgewogen tegen de verhuuropbrengst.363 Voor de 
verhuurbemiddelaar is het verdienen van een zo hoog mogelijke commissie relevant.  

283. De verhuurbemiddelingsovereenkomsten met de afnemers worden vaak voor lange duur 
afgesloten. Bij Roompot en Landal is dit vooral het geval in het kader van hun (respectievelijk) 
PPE- en franchisemodel waarbij overeenkomsten vaak voor tien à vijftien jaar worden aangegaan. 
PPNE-contracten worden veelal voor kortere duur overeengekomen met een looptijd van één of 
enkele jaren. Bij overige (deel)aanbieders van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten hebben 
de contracten een significant kortere duur dan die van Roompot en Landal (PPE- en 
franchisemodellen). 

284. De concurrentie om het aanbieden van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten vindt plaats op 
twee momenten: (i) bij de ontwikkeling van een nieuw park; en (ii) bij de mogelijke overstap van 
een park naar een nieuwe verhuurbemiddelaar. 

 
362  Brancherapport verblijfsrecreatie (2021), pagina 29. Hier wordt het voorbeeld gegeven van vakantieparkketen TopParken 

die bewust samenwerkt met binnen- en buitenlandse online platformen/touroperators zoals Booking.com, 
BungalowSpecials, Bungalow.net en Interchalet. 

363  Uit het onderzoek onder marktpartijen blijkt dat aan het einde van de contracttermijn dikwijls door de huidige 
contractpartijen en soms ook door (potentiële) afnemers met verschillende aanbieders van verhuurbemiddeling- en 
marketingdiensten onderhandeld wordt over een (nieuw) verhuurbemiddelingscontract waarbij de hoogte van de 
commissie een belangrijke (zo niet doorslaggevende) rol speelt. 
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8.1.3.1 Ontwikkeling van een nieuw park 
285. Bij de ontwikkeling van een nieuw park is sprake van verkoop door de projectontwikkelaar (de 

aanbieder) aan een koper (de afnemer), waarbij de optie bestaat het park te verkopen aan een 
eigenaar die het voor zichzelf exploiteert (vaak een vakantieparkketen) of verkoop aan één of 
meerdere eigenaren die vervolgens de exploitatie uitbesteden via verhuurbemiddeling (vaak VvE’s 
of een particuliere eigenaar).  

286. Partijen stellen dat zij bij de ontwikkeling van een nieuw park concurrentie ondervinden van 
aanbieders van vakantieparken die hun eigen vakantieparken exploiteren364 en van andere 
verhuurbemiddelaars. In de eerste situatie is er geen sprake van toetreding tot de markt voor 
verhuurbemiddeling en marketingdiensten. Er worden dan immers geen verhuurbemiddeling- en 
marketingdiensten aan derden (B2B-dienstverlening) aangeboden. De koper van het park 
exploiteert het park (verhuurt de accommodaties) voor zichzelf. 

287. In de tweede situatie wijst de projectontwikkelaar een verhuurbemiddelaar aan die het park gaat 
exploiteren na de (gedeeltelijke) verkoop van de accommodaties. In dat geval wordt een 
verhuurbemiddelingsovereenkomst gesloten tussen de particuliere eigenaar en de exploitant 
(verhuurbemiddelaar) waarbij afgesproken wordt dat de verhuurbemiddelaar namens de eigenaar 
de huisjes verhuurt. Op dat moment is sprake van toetreding tot de markt voor verhuurbemiddeling- 
en marketingdiensten, maar de afnemers hebben geen vrije keuze in de partij die (gedurende de 
eerste contractstermijn) de accommodaties verhuurt. De verhuurbemiddelaars concurreren bij de 
verkoop van een nieuw park om de gunst van de projectontwikkelaar en niet om de gunst van de 
eigenaren van de accommodaties op een park. Het gevolg is dat de positie van de doorgaans al op 
de markt actieve verhuurbemiddelaar groeit en de afnemers (eigenaren) actief worden op de markt 
voor verhuurbemiddeling en marketing. 

8.1.3.2 Mogelijke overstap van een park naar een nieuwe verhuurbemiddelaar 
288. Op het moment dat een verhuurbemiddelingscontract bijna afloopt, is een nieuw 

concurrentiemoment. Eigenaren van accommodaties op vakantieparken (veelal VvE’s) kunnen op 
dat moment offertes opvragen bij of onderhandelingen aangaan met verschillende aanbieders van 
verhuurbemiddeling- en marketingdiensten.365 Aan het einde van een contract kan de afnemer 
kiezen tussen het opnieuw afnemen van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten of het verlaten 
van de markt door verkoop van het vakantiepark aan meestal een vakantieparkketen die de 
exploitatie op zich neemt. 

289. In deze situatie – anders dan bij de verkoop van een nieuw ontwikkeld park – is de 
verhuurbemiddelaar de aanbieder en zijn de eigenaren van de accommodaties op een 
vakantiepark de afnemers. Dit zijn de relevante partijen waartussen de 
verhuurbemiddelingsovereenkomst en (daarmee) de verhuurbemiddeling- en 
marketingdienstverlening geldt. Pas aan het einde van de eerste contractstermijn (na de verkoop 
van een nieuw ontwikkeld park) kunnen andere aanbieders van verhuurbemiddeling- en 
marketingdiensten naast de huidige aanbieder meedingen om de gunst van de eigenaren van de 
accommodaties. De ACM gaat daarom in het hiernavolgende uitsluitend op dit tweede 
concurrentiemoment in.  

 
364  Bijvoorbeeld van EuroParcs en Dormio.  
365  Gespreksverslag van 20 januari 2022 met kenmerk ACM/UIT/570633, antwoord op vraag 10. Gespreksverslag van 21 

december 2021 met kenmerk ACM/UIT/568257 en het gespreksverslag van 29 december 2021 met kenmerk 
ACM/UIT/568738, antwoord op vraag 2. 



Autoriteit Consument en Markt Openbaar 
Zaaknr. ACM/21/168002 / Documentnr. ACM/UIT/595772 
 

 
 

 65/111 

8.1.3.3 Relevante concurrentieparameters 
290. De ACM onderzoekt (onder andere in de enquête) en welke aspecten afnemers bij deze 

dienstverlening van belang achten. 

291. Uit de enquête onder afnemers van Roompot en Landal blijkt dat het overgrote deel van de 
respondenten zowel de verhuurbemiddeling- als de marketingdiensten afneemt bij Roompot 
respectievelijk Landal.366 Deze afnemers geven aan dat de marketingdiensten (online en offline) 
ondersteunend zijn aan de verhuurbemiddeling om verkeer (traffic) te genereren naar de 
verkoopkanalen. Landal biedt de verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aan op basis van 
exclusiviteit, net als Roompot onder haar exclusieve partnerschappen (PPE).367  

292. Uit de enquête onder onafhankelijke parken blijkt dat zij een variërende behoefte hebben en soms 
verhuurbemiddeling, soms marketingdiensten en soms een combinatie van beide (meestal bij 
verschillende aanbieders) afnemen. Voor onafhankelijke parken geldt dat zij, als zij 
verhuurbemiddeling- en marketingdiensten afnemen, dat doen bij (meestal een combinatie van 
verschillende) OTA’s, marketingbureaus en aanbieders van online reserveringssystemen.368 Zij 
vragen ook offertes op bij Roompot en Landal. 

293. Uit het onderzoek onder marktpartijen blijkt dat de huidige afnemers van Roompot en Landal en de 
onafhankelijke parken verschillende offertes opvragen en/of onderhandelingen starten voor een 
nieuwe contractstermijn. De onderhandelingen hebben betrekking op het sluiten een (nieuw) 
verhuurbemiddelingscontract waarbij de hoogte van de commissie vrijwel altijd een belangrijke zo 
niet doorslaggevende rol speelt.369  

294. De behoeften van de afnemers bij de keuze van een aanbieder lopen uiteen: sommige eigenaren 
van accommodaties op een vakantiepark hebben behoefte aan volledige uitbesteding van de 
verhuur en marketing (bijvoorbeeld afnemers van het Roompot PPE-model370), andere nemen 
daarnaast andere diensten waaronder beheer- en/of andere ondersteunende diensten af (zoals 
franchisenemers van Landal). Weer andere (onafhankelijke) parkeigenaren handelen de boekingen 
zelf af via een eigen website, eventueel in combinatie met (online) marketingdiensten van een 
marketingbureau en/of aanvullende boekingen die gegenereerd kunnen worden via één of 
meerdere OTA’s.  

295. De behoeften kunnen veranderen: eigenaren van accommodaties op een vakantiepark stappen 
soms over op een andere aanbieder of pakken de verhuur en marketing zelf op met behulp van 
reserveringssoftware, OTA’s of marketingbureaus. De hoogte van de af te dragen commissie 

 
366  Zie bijlage 4 van dit besluit, vraag 3a, punten 277 en 282.  
367  Zie bijlage 4 van dit besluit, vraag 3b, punten 276 en 281. 
368  Zie bijlage 4 van dit besluit, vraag 5, punten 312, 313 en 328.  
369  Antwoorden van partijen van 10 februari 2022 met kenmerk ACM/IN/676335 (randnummer 84 e.v. en randnummer 143 

e.v.) geven partijen voorbeelden waarin met huidige afnemers onderhandeld wordt over een contractverlenging. Van de 
vijf parken die Roompot noemt, speelde bij vier parken de hoogte van de commissie een rol. Van de negen parken die 
Landal noemt, speelde bij acht parken de hoogte van de commissie een rol. Ook uit de enquêteresultaten blijkt dat de 
hoogte van de commissie een rol speelt bij de keuze voor een verhuurbemiddelaar en/of marketingdienstverlener, afgezet 
tegen de opbrengsten (boekingen en rendement). [vertrouwelijk] Uit de enquêteresultaten blijkt ook dat diverse 
afnemers verschillende spelers benaderen voor (offertes voor) het afnemer van verhuurbemiddeling en 
marketingdiensten, zie onder meer bijlage 4, vraag 4 bij de Roompot en Landal-afnemers en vraag 5 bij de onafhankelijke 
parken. Zie ook Zienswijze van 11 oktober 2021 met kenmerk ACM/IN/650384, randnummer 6.5: “Contracten van 
parkeigenaren met Landal en Roompot hebben een langdurig karakter (gemiddeld 10 jaar). Bij de start van een dergelijke 
samenwerking is er meestal sprake van grote concurrentie tussen deze Partijen over wie het park op haar 
Verhuurplatform mag opnemen. Voor parkeigenaren biedt dat de mogelijkheid om te onderhandelen over de voorwaarden 
waaronder de financiële voorwaarden, zoals verhuurcommissie, signing fee, financiering van investeringen, etc. Een 
vergelijkbare concurrentiestrijd tussen bedoelde Partijen vindt plaats bij de afloop van contracten.” 

370  Bijlage 19, slides 130 en 134.  
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speelt bij de keuze voor een OTA een belangrijke rol.371 Dit geldt overigens ook bij de keuze voor 
andere aanbieders van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten. Diverse Roompot-afnemers 
geven in de enquête aan dat zij kiezen voor afname van verhuurbemiddeling- en 
marketingdiensten van Roompot, omdat de af te dragen commissie lager is dan bij Landal. De 
hoogte van de commissie wordt vaak afgewogen tegen de verwachte opbrengsten 
(boekingen/rendement).372  

296. Uit de enquête onder afnemers van Roompot en Landal blijkt dat afnemers van partijen een aantal 
aspecten van belang achten bij afname van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten. Dit betreft 
(i) de verhuuropbrengsten; (ii) de af te dragen commissie; en (iii) de naamsbekendheid 
(zichtbaarheid) voor het succesvol verhuren en vermarkten van de accommodaties.373 Uit de 
enquêteresultaten blijkt ook dat verhuurbemiddeling- en marketingdiensten via Roompot met één 
tarief en voorwaarden (one-stop-shop) als voordeel wordt gezien boven een eigen kanaal waar 
men voorheen verkocht via verschillende kanalen (OTA’s) met allemaal verschillende tarieven en 
voorwaarden.374  

297. Uit de enquête onder onafhankelijke parken blijkt dat zij de commissie en parknaam voor de 
vindbaarheid voor hun klanten van belang vinden.375 

298. Desgevraagd noemen OTA’s commissie, kwaliteit, zichtbaarheid en online marketing als relevante 
aspecten in het keuzeproces tussen hen en Roompot en Landal.376  

299. Het belang van naamsbekendheid (en daarmee zichtbaarheid) bij de keuze voor een 
dienstverlener van verhuurbemiddeling- en marketing door een parkeigenaar komt ook nadrukkelijk 
naar voren in door partijen overgelegde interne documenten. In interne documenten van Roompot 
staat dat na aansluiting bij Roompot “parks can benefit from the cooperation providing a highly 
professional marketing capability/function”. Ook afnemers die met Hogenboom (onderdeel van 
Roompot) samenwerken geven aan dat “since joining Hogenboom, they have taken care of the 
marketing and we benefit from the brand image and their overall marketing expertise”.377 

300. Samenvattend zijn voor afnemers (i) de verhuuropbrengsten; (ii) de af te dragen commissie; en (iii) 
naamsbekendheid (zichtbaarheid) relevante aspecten bij de keuze voor een bepaalde aanbieder. 
Naamsbekendheid en commissie worden het meest door afnemers genoemd. 

8.2 Relevante markt 

301. In deze paragraaf onderzoekt de ACM welke diensten tot de relevante productmarkt behoren. De 
ACM onderzoekt of de verschillende verhuurbemiddeling- en marketingdiensten die de diverse 
aanbieders aanbieden, moeten worden gezien als één relevante productmarkt voor 

 
371  Zie bijlage 4 van dit besluit, vraag 8b, punten 321 en 344.  
372  Zie naast de enquêteresultaten ook de zienswijze van 11 oktober 2021 met kenmerk ACM/IN/650384, randnummer 6.8; 

gespreksverslag Landal van 20 januari 2022 met kenmerk ACM/UIT/570633, randnummer 20.1 en gespreksverslag 
Roompot van 20 januari 2022 met kenmerk ACM/UIT/570627. 

373  In de antwoorden op de enquêtes onder Roompot en Landal-afnemers wordt door 28 afnemers naams-/merkbekendheid 
genoemd als een belangrijke concurrentieparameter, commissie wordt 20 keer genoemd als een belangrijke 
concurrentieparameter, verhuuropbrengsten wordt 23 keer genoemd (bijlage 4 van dit besluit, punten 300 en 306).  

374  Bijlage 4 van dit besluit, vraag 7, punt 278.  
375  Zie bijlage 4 van dit besluit, vraag 4b, 7a, 8b en 11a, punten 300, 306, 349, 321, 344, 331 en 333.  
376  Zie antwoorden van 9 juni 2022 met kenmerk ACM/IN/698609, vraag 11 en het gespreksverslag van 20 mei 2022 met 

kenmerk ACM/UIT/577693, vraag 17.  
377  Bijlage 70, slide 125. 



Autoriteit Consument en Markt Openbaar 
Zaaknr. ACM/21/168002 / Documentnr. ACM/UIT/595772 
 

 
 

 67/111 

verhuurbemiddeling- en marketingdiensten. Verder onderzoekt de ACM de omvang van de 
relevante geografische markt. 

302. De opzet van deze paragraaf is als volgt. In het hiernavolgende bespreekt de ACM de opvattingen 
van partijen (paragraaf 8.2.1). Daarna bespreekt de ACM het onderzoek in de vergunningsfase 
(paragraaf 8.2.2). De beoordeling van de ACM volgt in paragraaf 8.2.3. Ten slotte concludeert de 
ACM in paragraaf 8.2.4 dat sprake is van een relevante nationale productmarkt voor de 
verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aan derde vakantieparken. 

8.2.1 Opvattingen van partijen  
303. Partijen gaan uit van een hypothetische markt voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten.378 

Partijen scharen hieronder het Roompot PPE- en Landal franchisemodel. 

304. Partijen zijn verder van mening dat er sprake is van een hoge mate van aanbodsubstitutie waarbij 
alle vakantieparkketens op korte termijn zonder aanzienlijke bijkomende kosten 
verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aan andere kunnen aanbieden. Daarbij menen partijen 
dat de toetredingsdrempels voor deze diensten zeer beperkt zijn waardoor er nauwelijks kosten 
mee zijn gemoeid. Dit geldt vooral voor parken die al eigen parken exploiteren en voor die eigen 
parken al verhuur- en marketingactiviteiten verzorgen (zoals EuroParcs) waardoor geen additionele 
vaardigheden, middelen of investeringen nodig zijn. Ten slotte geven partijen aan dat vrijwel alle 
vakantieparkketens al verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aanbieden waarbij EuroParcs en 
Molecaten de grootste uitzonderingen lijken te zijn.379 

305. Volgens partijen zijn er aanwijzingen dat de relevante markt voor verhuurbemiddeling- en 
marketingdiensten nationaal van omvang is. Marktpartijen die samenwerkingsverbanden en andere 
vormen van samenwerking in Nederland aanbieden zijn vaak Nederlandse organisaties die zich 
primair richten op de Nederlandse markt, aldus partijen. Er zijn volgens partijen duidelijke 
aanwijzingen voor grensoverschrijdende concurrentiedruk. Zo bieden Nederlandse marktpartijen 
ook samenwerkingsverbanden aan in het buitenland, wat illustreert dat belemmeringen in de 
praktijk laag zijn. 

8.2.2 Onderzoek in de vergunningsfase 
306. In het Meldingsbesluit komt de ACM tot de conclusie dat sprake is van een mogelijk aparte markt 

voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten voor vakantieparken.  

307. Bij de beoordeling van de relevante productmarkt dient te worden nagegaan in hoeverre de 
diensten van Roompot en Landal vanuit de afnemers bezien substituten voor elkaar zijn en in 
hoeverre de diensten van andere aanbieders dan Roompot en Landal (zoals kleinere ketens en 
OTA’s) substituten zijn voor de diensten van Roompot en Landal.380 

308. In de vergunningsfase voert de ACM onderzoek onder afnemers uit naar de relevante productmarkt 
(de vraag- en aanbodzijde). Dit onderzoek is onder andere gebaseerd op enquêtes onder afnemers 

 
378  Meldingsbesluit, punt 178. Zie ook slide 22 van de presentatie van partijen van 20 januari 2022 met kenmerk 

ACM/IN/672340 (reactie op Meldingsbesluit).  
379  Reactie partijen op punten van overweging van 22 april 2022, randnummer 287. 
380  Richtsnoeren relevante markt, punt 15 en verder. 

https://www.acm.nl/sites/default/files/documents/concentratiebesluit-nader-onderzoek-nodig-naar-overname-landal-door-roompot.pdf
https://eur-lex.europa.eu/legal-content/NL/TXT/PDF/?uri=CELEX:31997Y1209(01)
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van Roompot, Landal en onafhankelijke parken en op antwoorden van en gesprekken met 
marktpartijen.381  

8.2.2.1 Vraagsubstitutie diensten van partijen en andere aanbieders 
309. Naast Roompot en Landal en kleinere vakantieparkketens (zoals Dutchen en Oasis) zijn ook 

overige (deel)dienstverleners van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten. Dit zijn OTA’s die 
verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aanbieden aan bijvoorbeeld onafhankelijke 
vakantieparken. Daarnaast zijn er aanbieders van deeldiensten die geen verhuurbemiddeling 
leveren maar verhuurbemiddeling ondersteunende diensten (marketing of reserveringssystemen), 
zoals gespecialiseerde marketingbureaus en leveranciers van online reserveringssystemen.  

310. Uit het onderzoek volgt dat verhuurbemiddeling een kernactiviteit van Roompot en Landal is en dat 
de marketingdiensten ondersteunend zijn.382 Beide diensten zijn nauw met elkaar verweven wat de 
verhuurovereenkomsten van partijen onderschrijven die wijzen op marketingverplichtingen zoals 
“het maken van de nodige publiciteit”, “algemene promotie ten behoeve van online en offline 
media” en “het verzorgen van advertenties”.383 

311. Vanuit de vraagzijde384 bezien heeft de afnemer behoefte aan een aanbieder die met de 
verhuurbemiddeling voldoende boekingen en met de marketing voldoende verkeer naar de 
boekingskanalen op de website genereert. De ACM constateert dat de afnemer, met inachtneming 
van de aspecten die de afnemer van belang acht in de dienstverlening, daarvoor uit diensten van 
verschillende aanbieders kan kiezen om in zijn behoefte te voorzien. Daarbij kan de afnemer ook 
deeldiensten stapelen van meerdere dienstverleners (OTA’s, marketingbureaus en/of leveranciers 
van online reserveringssystemen).  

312. De diensten van Roompot en Landal, kleinere vakantieparkketens, OTA’s en de gestapelde 
diensten van deeldienstverleners zijn naar oordeel van de ACM substituten voor elkaar voor 
afnemers van Roompot en Landal. Diverse voorbeelden uit het onderzoek onder afnemers van 
Roompot en Landal – die (al dan niet vrijwillig) zelfstandig zijn geworden en sindsdien alternatieve 
aanbieders van verhuurbemiddeling- en/of marketingdiensten inschakelen – ondersteunen deze 
conclusie.385 Uit de enquêtes onder afnemers van Roompot en Landal blijkt dat zij deze aanbieders 
overwegen als alternatief voor de dienstverlening van partijen.386  

313. Hoewel voornoemde diensten gezien worden als substituten, blijkt uit het marktonderzoek dat deze 
diensten niet als volwaardig substituut gelden. De ACM bespreekt het onderzoek naar de 

 
381  Wat betreft het responspercentage op de enquête geldt dat 25% van de Nederlandse Roompot-afnemers, 49% van de 

Nederlandse Landal-afnemers en 10% van de bevraagde Nederlandse onafhankelijke vakantieparken de enquête hebben 
beantwoord. 

382  Zie het gespreksverslag met Landal van 20 januari 2022 met kenmerk ACM/UIT/570633, randnummer 22: “Landal biedt 
altijd verkoopbemiddeling aan (verhuurbemiddeling voor de accommodaties). Dat is core business. Landal verhuurt alle 
accommodaties die geschikt zijn voor verhuur (er kunnen accommodaties zijn die überhaupt niet verhuurd worden) 
exclusief”. Ook stelt Landal “Als Landal vertelt dat het een automatisch prijssysteem is waarbij er continu gezocht wordt 
naar een optimum, [vertrouwelijk]”. 
Ook Roompot stelt naar aanleiding van de vraag welke rol de behoefte speelt om beheer uit handen te geven bij de keuze 
door een parkeigenaar dat “Roompot komt niet vaak parken tegen die beheerdiensten uit handen willen geven. Dus die 
behoefte is lastig te duiden voor Roompot waar de verhuurbemiddeling de core business is”. Zie het gespreksverslag 
Roompot van 20 januari 2022 met kenmerk ACM/UIT/570627. Ook geeft Roompot aan “Bij PPE wordt door Roompot een 
complete bookingsengine en dynamic pricing systeem ingezet; daarmee gaat Roompot voor een totale optimalisatie van 
de boekingsopbrengst”, randnummer 16. 

383  Zie bijlagen 58, 59 en 61. 
384  Vanuit economisch standpunt is – voor de bepaling van de relevante markt – substitutie aan de vraagzijde de 

belangrijkste onmiddellijke en daadwerkelijke disciplinerende factor voor de aanbieders van een bepaald product, 
inzonderheid met betrekking tot hun prijsbeleid. Richtsnoeren relevante markt, punt 13.  

385  Aanvullende informatie over B2B van partijen van 24 mei 2022 met kenmerk ACM/IN/700875. 
386  Bijlage 4 van dit besluit, punt 311.  

https://eur-lex.europa.eu/legal-content/NL/TXT/PDF/?uri=CELEX:31997Y1209(01)
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volwaardigheid van kleinere ketens en overige (deel)dienstverleners zoals OTA’s in paragraaf 
8.3.4.2.1 en paragraaf 8.3.4.2.2, en beoordeelt de volwaardigheid van deze overige dienstverleners 
in paragraaf 8.3.4.3.  

8.2.2.2 Aanbodsubstitutie 
314. Bij aanbodsubstitutie gaat het erom in hoeverre andere leveranciers dan die welke het betrokken 

product of dienst aanbieden, bereid zijn over te schakelen op de (in dit geval) relevante 
dienstverlening en deze op korte termijn op de markt kunnen brengen zonder aanzienlijke 
bijkomende kosten te maken of risico's te lopen in antwoord op geringe en duurzame wijzigingen 
van de betrokken prijzen.387  

315. Uit het onderzoek onder marktpartijen volgt dat bij lange na niet alle vakantieparkketens en overige 
dienstverleners (OTA’s, marketingbureaus en aanbieders van online reserveringssystemen) nu 
zowel verhuurbemiddeling als marketingdiensten aan derde vakantieparkeigenaren aanbieden. 
Marketingbureaus en aanbieders van online reserveringssystemen bieden meestal geen 
verhuurbemiddeling, maar hooguit daaraan ondersteunende diensten aan. Bovendien verzorgen 
sommige vakantieparkketens deze activiteiten slechts voor eigen parken (PO) en weer andere 
bieden de diensten wel in het buitenland, maar niet in Nederland aan.388 

316. De ACM stelt vast dat het voor het aanbieden van verhuurbemiddeling het noodzakelijk is om over 
een boekingssysteem te beschikken dan wel deze bij derden in te kopen, zoals bij Booking Experts 
of Maxxton. Uit de enquêteresultaten blijkt dat de kosten voor een reserveringssysteem kunnen 
oplopen tot tienduizenden euro’s en als overstapkosten worden ervaren.389 De ACM stelt daarnaast 
vast dat afnemers bij Roompot en Landal vaak gebonden zijn aan langetermijncontracten van tien 
á vijftien jaar.  

317. Er zijn aanbieders van vakantieparken die verhuurbemiddeling- en marketingactiviteiten voor hun 
eigen parken verzorgen, maar niet aan derde vakantieparkeigenaren aanbieden, zoals EuroParcs. 
EuroParcs beschikt over een boekingssysteem dat zij alleen gebruikt voor eigenaren van 
vakantiewoningen op parken in haar eigendom. Mogelijk dat het voor EuroParcs eenvoudiger is 
dan voor andere aanbieders die deze activiteiten nu nog niet ontplooien, om de activiteiten die zij 
verzorgt voor eigen parken ook aan derde vakantieparken aan te bieden, omdat EuroParcs al over 
een boekingssysteem beschikt.  

318. EuroParcs geeft desgevraagd aan niet te overwegen om in de toekomst verhuurbemiddeling- en 
marketingdiensten aan andere vakantieparken aan te gaan bieden. EuroParcs heeft altijd het 
eigendom van de (centrale) faciliteiten op het park. Ze is niet van plan om deze diensten aan te 
bieden aan derde vakantieparkeigenaren, omdat dan belangenverstrengeling kan ontstaan.390 Ook 
Center Parcs geeft aan geen diensten aan te zullen bieden aan derden. Ondanks dat zij dit in 
theorie zou kunnen is dit geen optie voor haar.391 

319. Ondanks dat EuroParcs en Center Parcs niet bereid zijn om de markt voor verhuurbemiddeling- en 
marketingdiensten (B2B-markt) aan derde eigenaren van (accommodaties op) vakantieparken te 
betreden, beschouwt de ACM deze partijen wel als potentiële aanbieders van verhuurbemiddeling- 
en marketingdiensten aan derde vakantieparkeigenaren. Aangezien EuroParcs en Center Parcs al 

 
387  Richtsnoeren relevante markt, punt 20. 
388  EuroParcs, Center Parcs en Dormio bieden enkel verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aan eigen parken en Franse 

ketens als Capfun bieden geen verhuurbemiddeling in Nederland aan. 
389  Bijlage 4 van dit besluit, vraag 10c, punten 325 en 326.  
390  Antwoorden van 2 februari 2022 met kenmerk ACM/IN/674853. 
391  Gespreksverslag van 7 oktober 2021, met kenmerk ACM/UIT/562315, randnummer 4.2. 

https://eur-lex.europa.eu/legal-content/NL/TXT/PDF/?uri=CELEX:31997Y1209(01)


Autoriteit Consument en Markt Openbaar 
Zaaknr. ACM/21/168002 / Documentnr. ACM/UIT/595772 
 

 
 

 70/111 

eigen verhuurbemiddeling- en marketingactiviteiten ontplooien zal toetreding minder hoge 
investeringen vergen. Daarentegen wordt toetreding bemoeilijkt door de langetermijncontracten die 
onder meer Roompot en Landal hanteren, waardoor sommige afnemers voor langere tijd van de 
markt zijn. Dit is voor potentiële aanbieders een drempel om op korte termijn voldoende schaal te 
behalen om deze diensten aan te bieden.  

320. Als een aanbieder nog geen verhuurbemiddeling- en marketingdiensten ontplooit (ook niet voor de 
eigen parken), zullen de kosten hoger zijn dan een partij die dat al doet. Deze aanbieders moeten 
investeren in een boekingssysteem en naamsbekendheid.  

321. Investeringen in een online boekingssysteem lopen op tot tienduizenden euro’s en zullen 
vervolgens marketingkosten nodig zijn voor het vermarkten van deze dienst aan (nieuwe) 
afnemers. Daarnaast zijn er meer toetredingsdrempels die de bereidheid van een aanbieder om te 
schakelen en snel actief te worden op deze markt verlagen. Potentiële toetreders krijgen te maken 
met potentiële afnemers die vastzitten in langetermijncontracten die op verschillende momenten 
aflopen. Hierdoor is het moeilijk om in korte tijd een levensvatbaar volume te creëren. Dit kan voor 
potentiële aanbieders als drempelverhogend worden ervaren om op korte termijn op deze diensten 
over te schakelen en hierop actief te worden. 

8.2.3 Beoordeling door de ACM 
322. De ACM is van oordeel dat er sprake is van één markt voor verhuurbemiddeling- en 

marketingdiensten. Bedoelde diensten worden aangeboden aan derde eigenaren van 
(accommodaties op) vakantieparken. Op deze markt zijn Roompot en Landal allebei actief en 
overlappen grote delen van hun diensten met elkaar (zie paragraaf 8.3.3.3).  

323. Vanuit de vraagzijde bezien omvat de markt het aanbieden van verhuurbemiddeling- en 
marketingdiensten aan derde eigenaren van (accommodaties op) vakantieparken (derde 
vakantieparkeigenaren). Hieronder vallen de verhuurbemiddeling- en marketingdiensten van 
Roompot en Landal, kleinere vakantieparkketens (zoals Dutchen en Oasis) en de verschillende 
overige dienstverleners die deze diensten aan afnemers aanbieden (OTA’s, deeldienstverleners als 
marketingbureaus en aanbieders van online reserveringssystemen).392 Afnemers kunnen op grond 
van door hen relevant geachte aspecten (verhuuropbrengsten, commissie en de 
naamsbekendheid) kiezen tussen deze verschillende dienstverleners. Zoals uit het marktonderzoek 
volgt overwegen de afnemers de diensten van Roompot en Landal en ook de diensten van andere 
aanbieders, zoals kleinere vakantieparkketens en (een stapeling van) overige dienstverleners 
(OTA’s en deeldienstverleners). 

324. De ACM is van oordeel dat voor aanbieders, die nu niet actief zijn op de markt voor 
verhuurbemiddeling- en marketingdiensten (en dit niet doen voor eigen parken), het niet eenvoudig 
is (en dat er mogelijk ook weinig bereidheid is) om over te schakelen op deze diensten op korte 
termijn zonder aanzienlijke bijkomende kosten.  

325. De ACM acht het mogelijk dat aanbieders die al actief zijn met de verhuur van eigen parken zoals 
EuroParcs eerder in staat en bereid zijn om deze diensten aan derden aan te bieden, omdat ze al 
over het reserveringssysteem beschikken en naamsbekendheid hebben. Niettemin lijken Center 

 
392  Partijen stellen dat er geen gedegen onderzoek is gedaan naar vraagsubstitutie door een SSNIP-test uit te voeren en de 

ACM ten onrechte een beperkte markt heeft afgebakend. De ACM heeft geen aanleiding gezien tot het uitvoeren van een 
SSNIP-test. De ACM is niet verplicht tot een kwantitatieve afbakening. Zie College van Beroep voor het bedrijfsleven, 3 
september 2018, ECLI:NL:CBB:2018:440, r.o. 7.5-7.9.4. Een onderzoek naar en op basis van productkenmerken heeft tot 
eenduidige uitkomsten geleid.  

https://uitspraken.rechtspraak.nl/inziendocument?id=ECLI:NL:CBB:2018:440
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Parcs en EuroParcs zelf niet bereid te zijn en geen voornemens te hebben om op de korte termijn 
dit aan derden aan te bieden. De ACM verwacht dat vooral met het binden van nieuwe afnemers 
de nodige tijd en investeringen zijn gemoeid en dit daarom niet eenvoudig en op korte termijn te 
realiseren is. Met name de langetermijncontracten voor afnemers kan voor potentiële aanbieders 
een (toetredings)drempel vormen. De onafhankelijke parken die (nog) geen B2B-dienstverlening 
afnemen, kiezen soms bewust voor onafhankelijkheid of past het profiel niet bij bovengenoemde 
partijen. Dit geldt met name voor Center Parcs (die met name grote parken met veel faciliteiten 
bezit). De ACM verwacht dan ook dat vanuit EuroParcs en Center Parcs op dit moment slechts 
geringe concurrentiedruk uitgaat als mogelijke potentiële toetreders.  

326. Wat betreft potentiële aanbieders die in zijn geheel nog niet actief zijn op de markt van 
verhuurbemiddeling- en marketingdiensten verwacht de ACM niet dat het heel eenvoudig is om 
hierop op korte termijn zonder aanzienlijke bijkomende kosten op over te schakelen. Uit het 
marktonderzoek blijkt er toetredingsdrempels te zijn, waaronder kosten voor een boekingssysteem, 
het opbouwen van naamsbekendheid en de drempel van langetermijncontracten om snel actief te 
kunnen worden. Daarbij komt dat naamsbekendheid een belangrijke rol speelt voor afnemers in 
een keuze voor een bepaalde aanbieder en beschikken Roompot en Landal al over een sterke 
naamsbekendheid waarin zij door de jaren heen veel marketingbudget en tijd hebben 
geïnvesteerd. De ACM behandelt de toetreding door de overige potentiële aanbieders in paragraaf 
8.3.6.2.2. 

327. De ACM stelt vast dat aanbodsubstitutie niet aannemelijk is.  

328. De ACM concludeert dan ook dat sprake is van een brede markt voor verhuurbemiddeling- en 
marketingdiensten aan derde vakantieparkeigenaren, waarop partijen, kleinere vakantieparkketens 
(zoals Dutchen en Oasis), en verschillende overige dienstverleners (zoals OTA’s en 
deeldienstverleners als (gespecialiseerde) marketingbureaus en aanbieders van online 
reserveringssystemen) actief zijn.  

329. In het Meldingsbesluit concludeert de ACM dat sprake is van een Nederlandse markt voor de 
verhuurbemiddeling- en marketingdiensten voor vakantieparken. De ACM ziet op basis van het 
onderzoek in de vergunningsfase geen aanleiding om hiervan af te wijken. Zowel aanbieders als 
afnemers van de betreffende diensten zijn grotendeels in Nederland gevestigd (enkele OTA’s, 
zoals Belvilla, daargelaten). De verhuurbemiddeling- en marketingactiviteiten worden daarmee 
hoofdzakelijk in Nederland verricht en afgenomen. Nederlandse afnemers van verhuurbemiddeling- 
en marketingdiensten hebben weinig alternatieven buiten Nederland. Voor zover die er wel zijn, 
maken ze hier nauwelijks gebruik van. Dat volgens partijen enkele Nederlandse marktpartijen zoals 
Dormio, Roompot en Landal wel hun diensten aanbieden aan buitenlandse parken, doet hier niet 
aan af. 

330. Op basis van het bovenstaande concludeert de ACM dat er sprake is van een relevante 
geografische markt voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aan derde vakantieparken die 
nationaal van omvang is. 

8.2.4 Conclusie relevante markt 
331. Gelet op het voorgaande komt de ACM tot de conclusie dat voor de beoordeling van de 

onderhavige concentratie dient te worden uitgegaan van een nationale relevante markt voor 
verhuurbemiddeling- en marketingdiensten voor derde vakantieparkeigenaren.  
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8.3 Gevolgen van de voorgenomen concentratie 

332. In het Meldingsbesluit stelt de ACM vast dat er reden is om aan te nemen dat de voorgenomen 
concentratie de daadwerkelijke mededinging op significante wijze zou kunnen belemmeren op de 
Nederlandse markt voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten voor vakantieparken of een 
deel daarvan. De ACM acht het in de eerste fase van het onderzoek aannemelijk dat de 
schadetheorie (paragraaf 8.3.1) zich na de voorgenomen concentratie zou kunnen voordoen. 

333. In de vergunningsfase heeft de ACM onder meer onderzoek verricht naar de volgende 
hoofdvragen: 

• of het aanbod van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten door concurrenten (inclusief de 
dreiging van het mogelijk aanbieden van deze diensten) Roompot en Landal na de 
voorgenomen concentratie voldoende zal disciplineren en; 

• of de mogelijkheden van vakantieparken om zelfstandig de verhuurbemiddeling en marketing 
ter hand te nemen Roompot en Landal na de voorgenomen concentratie voldoende zal 
disciplineren.  

334. In deze paragraaf bespreekt de ACM achtereenvolgens:  

• de mogelijke schade als gevolg van de concentratie (paragraaf 8.3.1);  
• de positie van Roompot en Landal op de Nederlandse markt voor verhuurbemiddeling- en 

marketingdiensten (paragraaf 8.3.2);  
• de nabijheid van concurrentie tussen Roompot en Landal (paragraaf 8.3.3);  
• de marktpositie van de overige concurrenten (kleinere vakantieparkketens, OTA’s en 

deeldienstverleners) (paragraaf 8.3.4);  
• in hoeverre de mogelijkheid tot het stapelen van (deel)diensten of het volledig zelfstandig 

uitvoeren van de verhuur en marketing een alternatief vormt voor de dienstverlening van 
partijen (paragraaf 8.3.5);  

• de uitbreidings- en toetredingsmogelijkheden (paragraaf 8.3.6);  
• de overstapdrempels (paragraaf 8.3.7); 
• een tussenconclusie van wat in de bovenstaande paragrafen is behandeld (paragraaf 8.3.8); 

en 
• een daarop aanvullende beoordeling van de schadetheorie in reactie op het standpunt van 

partijen in hun reactie op de punten van overweging (paragraaf 8.3.9). 

8.3.1 Mogelijke schade als gevolg van de voorgenomen concentratie 
335. Roompot en Landal zijn de twee grootste vakantieparkketens in Nederland die 

verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aanbieden aan derde vakantieparkeigenaren. Derde 
vakantieparkeigenaren hebben voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten nu nog de keuze 
uit de twee grote vakantieparkketens, maar na de voorgenomen concentratie valt deze 
keuzemogelijkheid weg. Ook valt door de voorgenomen concentratie de concurrentiedruk tussen 
Roompot en Landal weg. In het Meldingsbesluit393 wierp de ACM de volgende schadetheorie op: 

Roompot en Landal kunnen na de voorgenomen concentratie de prijzen (commissies) 
verhogen voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten die eigenaren van 
(accommodaties op) vakantieparken bij hen afnemen.  

 
393  Meldingsbesluit, punt 132. 

https://www.acm.nl/sites/default/files/documents/concentratiebesluit-nader-onderzoek-nodig-naar-overname-landal-door-roompot.pdf
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336. De positie van de huidige afnemers van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten van Roompot 
en Landal kan als gevolg van de voorgenomen concentratie verslechteren. De gefuseerde entiteit 
heeft de mogelijkheid om na de voorgenomen concentratie unilateraal de prijzen te verhogen. De 
mogelijkheid dat eigenaren van vakantieparken door de mededingingsbeperkingen als gevolg van 
de concentratie meer zullen moeten gaan betalen voor bedoelde dienstverlening vormt op zichzelf 
al schade. Immers, in dat geval zullen deze afnemers genoegen moeten nemen met lagere 
marges. In paragraaf 8.3.9 beoordeelt de ACM voornoemd risico en gaat de ACM uitvoeriger in op 
de reactie van partijen op het marktonderzoek van de ACM. 

8.3.2 Positie van Roompot en Landal  
337. De ACM bespreekt in deze paragraaf de positie van Roompot en Landal ten opzichte van 

concurrenten. In paragraaf 8.3.2.1 gaat de ACM in op de opvattingen van partijen. Vervolgens 
bespreekt de ACM in paragraaf 8.3.2.2 het gedane onderzoek gedurende de vergunningsfase 
waarbij zij in paragraaf 8.3.2.2.1 ingaat op de marktpositie van Roompot en Landal ten opzichte 
van andere spelers en waaruit volgt dat Roompot en Landal veruit de grootste spelers op de markt 
zijn. In paragraaf 8.3.4 behandelt de ACM de marktpositie van de concurrenten uitgebreider 
(kleinere vakantieparkketens, OTA’s en deeldienstverleners als marketingbureaus). 

8.3.2.1 Opvattingen van partijen 
338. Partijen dat zij geen inzicht hebben in de totale omvang van de markt.394 Partijen stellen dat het niet 

goed mogelijk is om een marktaandeel te verschaffen op basis van het aantal vakantieparken, 
omdat niet duidelijk is welke vakantieparken van een concurrent in eigendom van de betreffende 
concurrent zijn en voor welke parken deze concurrent verhuurbemiddeling- en marketingdiensten 
verleent. 

339. Partijen stellen in reactie op het hoor- en wederhoordossier dat de ACM de positie van Roompot en 
Landal op de markt voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten overschat en potentiële 
afnemers niet betrekt. Partijen stellen evenwel dat zij niet beschikken over informatie die inzicht 
geeft in hoeveel parken daadwerkelijk B2B-diensten afnemen. Partijen menen dat er in totaal meer 
dan 1.000 vakantieparken zijn die (potentiële) afnemers zijn van B2B-diensten, doch zelfs bij een 
schatting van circa 600 afnemers die B2B-diensten afnemen is het marktaandeel van Roompot en 
Landal volgens partijen beperkt (maximaal [10-20%]).395  

8.3.2.2 Onderzoek in de vergunningsfase 

8.3.2.2.1 Positie Roompot en Landal op verhuurbemiddeling- en marketingdiensten 

340. Zowel afnemers als concurrenten zien Roompot en Landal als sterke aanbieders op de relevante 
markt. In Nederland heeft Roompot [vertrouwelijk] afnemers (waarvan [vertrouwelijk] PPE en 
[vertrouwelijk] PPNE) en Landal [vertrouwelijk] afnemers (waarvan [vertrouwelijk] franchise en 
[vertrouwelijk] managed parken).396  

341. Uit de gesprekken met de kleinere concurrenten (Dutchen en Oasis), blijkt dat zij Roompot en 
Landal zien als de grootste (of de enige) concurrenten.397  

 
394  Zie de reactie op uitkomsten marktonderzoek van 18 november 2021, met kenmerk ACM/IN/659646, randnummer 23. 
395  Reactie op hoor- en wederhoordossier ten aanzien van B2B-diensten van 28 juni 2022, met kenmerk ACM/IN/701422. 
396  Zie bijlagen 7 en 8. 
397  Zie gespreksverslag van 25 februari 2022, met kenmerk ACM/UIT/572689, randnummer 3.7. Gespreksverslag van 29 

december 2021, met kenmerk ACM/UIT/568738 randnummers 3.1, 6.7, 13.4 en 18.1-18.3. 
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342. Uit de enquêteresultaten blijkt dat een groot deel van de Landal-afnemers verwacht dat partijen na 
de voorgenomen concentratie een zeer sterke of zelfs monopoliepositie verkrijgt en dat geen 
(volwaardige) alternatieven over blijven.398 Ook een groot deel van de Roompot-afnemers verwacht 
dat Roompot na de overname van Landal een zeer sterke of zelfs monopoliepositie verkrijgt op 
deze markt en er geen (volwaardige) alternatieven overblijven.399 

343. De ACM behandelt nu eerst de door haar vastgestelde ondergrens van de marktpositie van 
Roompot en Landal bekeken vanuit de potentiële vraagzijde (paragraaf 8.3.2.2.2).  

8.3.2.2.2 Ondergrens marktpositie Roompot en Landal 

344. Het is niet eenvoudig om op kwantitatieve wijze de positie van Roompot en Landal op de markt 
voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten vast te stellen.  

345. Tabel 3 geeft een weergave van de verhuuromzet400 van vakantieparken aangesloten bij een 
vakantieparkketen die verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aan hen verleent en de 
geschatte verhuuromzet van onafhankelijke vakantieparken. De aandelen zijn nadrukkelijk geen 
marktaandelen, omdat ze ook verhuuromzet betreffen van onafhankelijke vakantieparken die geen 
B2B-diensten afnemen. 

346. De omzet van de vakantieparken aangesloten bij Roompot op basis van een PPE- of PPNE-
contract rekent de ACM aan Roompot toe en de omzet van de vakantieparken aangesloten bij 
Landal op basis van een management- of franchisecontract rekent de ACM toe aan Landal. PO-
parken van Roompot en Landal401 laat de ACM buiten beschouwing, omdat zij vanwege structurele 
(eigendoms)banden met Roompot en Landal niet tot de relevante markt behoren. Ook parken van 
andere vakantieparkketens zoals Center Parcs, Dormio, EuroParcs, Ardoer en Oostappen laat de 
ACM buiten beschouwing, omdat zij vanwege structurele (eigendoms)banden met de 
desbetreffende vakantieparkketens niet tot de relevante markt behoren. De omzet van de parken 
aangesloten bij Dutchen of Oasis op basis van white label-contracten rekent de ACM aan Dutchen 
respectievelijk Oasis toe. Parken van Oasis die vanwege structurele (eigendoms)banden met de 
desbetreffende vakantieparkketens niet tot de relevante markt behoren, laat de ACM buiten 
beschouwing.  

347. Naast deze vakantieparkketens is er een diverse groep onafhankelijke parken die al dan niet 
verhuurbemiddeling- en/of marketingdiensten afneemt bij andersoortige B2B-dienstverleners, zoals 
één of meerdere OTA’s en marketingbureaus. De omzet van al deze parken tezamen (en die dus 
gerealiseerd wordt met behulp van alle mogelijk denkbare (combinaties van) dienstverleners waar 
zij verhuurbemiddeling- en marketingdiensten van afnemen) zit in de groep ‘overig/geen B2B 
dienst’.  

348. Belangrijke kanttekening is dat de groep ‘overig/geen B2B dienst’ ook onafhankelijke parken betreft 
die geen verhuurbemiddeling- en/of marketingdiensten afnemen en dus niet tot de markt behoren, 
omdat ze alles volledig zelf doen. Ook kleine ketens met slechts twee of drie parken zijn niet uit de 
groep onafhankelijke parken gehaald. Dit leidt tot een onderschatting van de marktposities van 
Roompot en Landal en een overschatting van de marktpositie van de categorie ‘overig/geen B2B 
dienst’. Deze berekening is dus uiterst conservatief (in het voordeel van partijen).  

 
398  Bijlage 4 van dit besluit, vraag 6 en 22, punten 309 en 310.  
399  Bijlage 4 van dit besluit, vraag 6 en 21, punten 302 en 303.  
400  De omzet die vakantieparken behalen met het aanbieden van accommodaties op vakantieparken aan consumenten 

oftewel op de B2C-markt. 
401  Zie punt 273 van dit besluit.  
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Tabel 3: Aandeel van verhuuromzet van Nederlandse aanbieders (2019)  

Aanbieder Aandeel (%) 

Landal [vertrouwelijk: 
30-40% 

Roompot 0-10% 

Gezamenlijk 40-50% 

Dutchen 0-10% 

Oasis 0-10% 

Overig/geen B2B dienst 50-60%] 

Bron: transactiedata Roompot en Landal, marktpartijen en schattingen ACM voor kleinere ketens en 
onafhankelijke parken die geen data hebben overgelegd.  

349. Het betreft hier de omzet van de parken zelf en niet de aan deze parken berekende commissies, 
maar de ACM is van oordeel dat deze weergave desalniettemin een redelijke weerspiegeling is van 
de commissies, omdat de commissies altijd een percentage van de verhuuromzet betreffen dat 
ergens tussen de [10-30%] ligt. Daarbij liggen de commissies van Roompot en Landal – naar wat 
uit het onderzoek onder marktpartijen blijkt – aan de hogere kant, terwijl de commissies van OTA’s 
eerder aan de lagere kant liggen. Ook dit maakt deze berekening wederom conservatief (in het 
voordeel van partijen). De schatting van het gezamenlijke marktaandeel is daarom een 
conservatieve ondergrens.  

350. De twee andere vakantieparkketens die ook verhuurbemiddeling en marketingdiensten aanbieden 
(Dutchen en Oasis) hebben [vertrouwelijk]. De vele verschillende overige B2B-dienstverleners 
(zoals OTA’s, marketingbureaus en aanbieders van online reserveringssystemen) hebben een 
gezamenlijke positie die net groter is dan de gezamenlijke positie van partijen.  

351. De ACM concludeert dat uit de vastgestelde absolute ondergrens van de positie van partijen blijkt 
dat Roompot en Landal veruit de grootste spelers zijn met een gezamenlijke minimale marktpositie 
van [40-50%], waarbij het zeer aannemelijk is dat deze positie in werkelijkheid groter is. De posities 
van de overige vakantieparkketen-concurrenten zijn aanmerkelijk kleiner dan de posities van 
partijen. De overige individuele concurrenten hebben een te kleine positie ten opzichte van partijen 
om concurrentiedruk op partijen te kunnen uitoefenen.  

8.3.3 Nabijheid van concurrentie Roompot en Landal 
352. In deze paragraaf bespreekt de ACM de nabijheid van concurrentie.402 Eerst bespreekt de ACM de 

opvattingen van partijen in paragraaf 8.3.3.1. Vervolgens geeft de ACM in paragraaf 8.3.3.2 een 
omschrijving van het uitgevoerde onderzoek in de vergunningsfase (in respectievelijk paragraaf 
8.3.3.2.1 en 8.3.3.2.2). Daarna volgt de beoordeling van de ACM in paragraaf 8.3.3.3. Tot slot 
concludeert de ACM dat Roompot en Landal ook (meest) nabije concurrenten zijn op 
verhuurbemiddeling- en marketingdiensten. 

 
402  Hoe groter de onderlinge substitueerbaarheid tussen de producten van de fuserende ondernemingen, hoe groter de kans 

dat de fuserende ondernemingen hun prijzen significant zullen verhogen. Richtsnoeren horizontale fusies, punt 28. 

https://eur-lex.europa.eu/legal-content/NL/TXT/PDF/?uri=CELEX:52004XC0205(02)
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8.3.3.1 Opvattingen van partijen 
353. Partijen menen dat Roompot en Landal geen nabije concurrenten zijn, omdat zij wezenlijk 

verschillende bedrijfsmodellen hanteren. Het Landal model zou meer lijken op dat van 
concurrenten zoals Dutchen, Dormio, Oasis en Novasol. Het PPE-model van Roompot zou geen 
goed alternatief zijn voor het franchisemodel van Landal.403  

354. Partijen beargumenteren de verschillen in de bedrijfsmodellen als volgt: het PPE-model is relatief 
beperkt van aard in vergelijking met het franchisemodel.  

355. Zo wordt bij Roompot het park zelfstandig geëxploiteerd met HR en administratie in eigen beheer 
van het park, terwijl Landal in elk geval de verhuur en marketing uitvoert en ook ondersteuning 
biedt bij HR, administratie en de exploitatie (beheer).  

356. Bij Roompot behouden parken hun eigen merknaam en hebben parken doorgaans hun eigen 
website en marketingkanalen, terwijl bij Landal de parken verplicht zijn het Landal-merk te voeren 
en geen eigen website en/of marketing hebben.  

357. Ook geven partijen aan dat sales en marketing bij Roompot relatief beperkt zijn. 

358. Partijen onderstrepen tegelijkertijd dat verhuurbemiddeling- en marketingdiensten hun 
kernactiviteiten zijn ten opzichte van derde vakantieparkeigenaren.404 Roompot en Landal maken 
allebei gebruik van prijsoptimalisatie (dynamic pricing) en leveren bij het PPE-model van Roompot 
en het franchisemodel van Landal exclusief verhuurbemiddeling aan parkeigenaren. 

8.3.3.2 Onderzoek in de vergunningsfase 
359. Uit het onderzoek in de vergunningsfase volgt dat Roompot en Landal (meest) nabije concurrenten 

zijn.  

360. In het hiernavolgende bespreekt de ACM eerst dat de diensten van Roompot en Landal voor 
afnemers (het meest) vergelijkbaar zijn op de voor hen relevante aspecten ten opzichte van andere 
aanbieders op basis van de enquêtes (paragraaf 8.3.3.2.1). Vervolgens bespreekt de ACM dat 
Roompot en Landal door elkaars afnemers het meest in overweging genomen worden in 
vergelijking met andere aanbieders. Afnemers van Roompot en Landal kiezen bij een overstap van 
een contract bovendien vaker voor partijen dan voor andere aanbieders (paragraaf 8.3.3.2.2). Ook 
blijkt uit documenten van of voor partijen dat Roompot en Landal elkaar zien als (meest) nabije 
concurrenten op de markt voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten (paragraaf 8.3.3.2.3). 

8.3.3.2.1 Enquêtes onder afnemers 

361. Uit de enquêteresultaten onder afnemers van Roompot en Landal blijkt dat vanuit de vraagzijde 
bezien de dienstverlening van Roompot en Landal als het meest vergelijkbaar wordt gezien op de 
voor afnemers relevante aspecten (zie paragraaf 8.1.3.3). Uit de enquêteresultaten blijkt eveneens 
dat er zowel bij Roompot als Landal een sterke nadruk ligt op merk/(keten)naamsbekendheid. De 
meerderheid van de Roompot-afnemers en alle Landal-afnemers voeren het merk van Roompot of 
Landal.405 Bij Roompot is dat niet verplicht. Roompot en Landal hanteren bovendien 
langetermijncontracten om afnemers aan zich te binden en hebben een sterke naamsbekendheid 
bij afnemers opgebouwd in tegenstelling tot andere aanbieders.406 

 
403  Zie slide 22 van de presentatie van 20 januari 2022, met kenmerk ACM/IN/672340 (reactie op Meldingsbesluit). 
404  Zie voetnoot 382. 
405  Bijlage 4 van dit besluit, vraag 1a, punten 280 en 285.  
406  Zie ook punten 380 en 401 van dit besluit. 



Autoriteit Consument en Markt Openbaar 
Zaaknr. ACM/21/168002 / Documentnr. ACM/UIT/595772 
 

 
 

 77/111 

362. Bij afloop van het contract nemen afnemers van partijen Roompot en Landal in overweging, 
aangezien zij offertes van beide partijen opvragen. Afnemers van partijen vragen ook offertes op bij 
andere aanbieders, maar minder vaak. Roompot- en Landal-afnemers hebben bij afloop van het 
contract ook bij andere aanbieders dan Roompot of Landal offertes opgevraagd, maar in 
beperktere mate.  

363. Een behoorlijk aantal Landal-afnemers overweegt over te stappen naar Roompot. Roompot wordt 
vele malen vaker genoemd dan andere dienstverleners die worden overwogen.407 Dit komt minder 
duidelijk naar voren bij Roompot-afnemers (bij het huidige contract); maar ook Roompot-afnemers 
overwogen in het verleden (bij het opvragen van offertes) vaker Landal dan andere partijen.408  

8.3.3.2.2 Switching analyse 

364. Ook volgt uit de switching analyse die de ACM in de meldingsfase heeft uitgevoerd op basis van 
door partijen verstrekte gegevens dat Roompot en Landal contracten veel van elkaar winnen.409  

8.3.3.2.3 Interne documenten van Roompot en Landal  

365. Uit interne documenten van Roompot en Landal volgt dat ze elkaar zien als (meest) nabije 
concurrenten op de markt voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten. Zo vergelijkt Roompot 
haar bedrijfsmodel met dat van Landal (maar niet met dat van andere spelers), genereren de 
bedrijfsmodellen van Roompot en Landal volgens interne stukken meer boekingen dan andere 
spelers, houden partijen elkaars marktactiviteiten goed in de gaten en concurreren ze met elkaar 
om potentieel overstappende parken. 

366. In interne documenten van Roompot over PPE sustainability worden de bedrijfsmodellen van 
Roompot en Landal vergeleken op de aspecten zoals commissie, distributiekanalen, 
kwaliteitscontrole en rebranding vereisten. Roompot en Landal zijn de enige partijen zijn die 
exclusieve samenwerkingen aanbieden aan derde vakantieparkeigenaren. [vertrouwelijk].410  

367. Bovendien blijkt uit de interne stukken dat Roompot en Landal in tegenstelling tot andere 
aanbieders high direct volume realiseren met een percentage van [vertrouwelijk], terwijl OTA’s 
(lokaal en mondiaal) veel lagere percentages realiseren.411 Dit zal volgens de ACM zijn 
doorwerking hebben in de verhuuropbrengsten bij Roompot en Landal en daarmee rendement voor 
de verhuurbemiddelaar. 

368. In interne documenten van Landal [vertrouwelijk].412 [vertrouwelijk].413 Hieruit blijkt volgens de 
ACM dat Landal in elk geval Roompot als serieuze concurrent beschouwt.  

8.3.3.3 Beoordeling door de ACM 
369. Uit de resultaten van het onderzoek van ACM volgt dat Roompot en Landal direct met elkaar 

concurreren en (elkaars meest) nabije concurrenten zijn op het gebied van verhuurbemiddeling- en 
marketingdiensten aan derde vakantieparkeigenaren.  

370. De ACM constateert dat de kernactiviteiten van Roompot en Landal (verhuurbemiddeling- en 
marketingdiensten) overlappen. Dit geldt met name voor het PPE-model van Roompot en het 

 
407  Bijlage 4 van dit besluit, vraag 10 / 10b, punt 307.  
408  Bijlage 4 van dit besluit, vraag 10 / 10b, punt 301 en vraag 4, punt 298.  
409  Meldingsbesluit, punt 203. 
410  Bijlage 19, slide 135. 
411  Bijlage 19, slide 140 en 141. 
412  [vertrouwelijk] van 13 september 2019, slides 17 en 18. 
413  [vertrouwelijk], van 20 augustus 2019, slide 44, [vertrouwelijk] 

https://www.acm.nl/sites/default/files/documents/concentratiebesluit-nader-onderzoek-nodig-naar-overname-landal-door-roompot.pdf
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franchisemodel van Landal. Roompot en Landal accommodaties worden onder deze 
bedrijfsmodellen via verhuurbemiddeling exclusief verhuurd aan derden waarbij beide gebruik 
maken van een dynamisch prijszettingssysteem voor prijsoptimalisatie en waarbij een sterke 
nadruk ligt op merk/naamsbekendheid (zie Figuur 9). Deze factoren zijn niet (altijd) aanwezig bij 
andere spelers op de markt, met name OTA’s en (deel)dienstverleners werken doorgaans niet op 
basis van exclusiviteit en met dynamische prijssystemen (paragraaf 8.3.4.2.2). 

Figuur 9: Bedrijfsmodellen van Roompot en Landal 

[vertrouwelijke figuur] 

Bron: input partijen op basis van onder andere tabel 3 uit de melding en opgevraagde contracten. 

371. De ACM vergelijkt de bedrijfsmodellen van Roompot en Landal nader op basis van voor afnemers 
relevante concurrentieparameters414, zoals prijsbepaling (van belang voor de verhuuropbrengsten), 
de af te dragen commissie en naamsbekendheid. Hieruit volgt dat de bedrijfsmodellen van 
Roompot en Landal in sterke mate vergelijkbaar zijn voor Roompot PPE- en Landal franchise- en 
managementparken. Hoewel de bedrijfsmodellen van Roompot en Landal enkele relatief kleine 
verschillen vertonen (zoals bij Roompot de mogelijkheden van het behoud van de eigen merknaam 
en de eigen website), zijn deze niet dusdanig dat deze wijzen op het ontbreken van onderlinge 
concurrentiedruk. Ook deze factoren wijken bij andere spelers op de markt, waaronder kleinere 
vakantieparkketens en deeldienstverleners, meer af ten opzichte van de dienstverlening van 
partijen.415 

372. De enquêteresultaten onder de afnemers van Roompot en Landal ondersteunt ook het beeld dat 
Roompot en Landal elkaars meest nabije concurrenten zijn. Daaruit blijkt dat afnemers van 
Roompot en Landal elkaar overwegen bij afloop van het contract, meer dan andere aanbieders. De 
onder paragraaf 8.1.3.3 genoemde concurrentieparameters spelen voor afnemers een grote rol bij 
de overweging of keuze voor een aanbieder. Ook volgt uit de switching analyse op basis van door 
partijen verstrekte gegevens dat Roompot en Landal contracten met derde vakantieparkeigenaren 
veel van elkaar winnen,416 wat aantoont dat voor afnemers Roompot en Landal inwisselbaar zijn.  

373. Kleinere vakantieparkketens, OTA’s en deeldienstverleners beschouwt de ACM niet als 
volwaardige alternatieven voor partijen, omdat zij op relevante parameters (zie paragraaf 8.1.3.3) 
verschillen met partijen (zie paragraaf 8.3.4). 

374. Verder maakt de ACM uit de interne documenten van Roompot op dat Roompot en Landal elkaar 
zien als (meest) nabije concurrenten. Zo ziet Roompot het franchiseconcept van Landal als 
([vertrouwelijk]) alternatief voor haar PPE-model. Andere vakantieparkketens of OTA’s die 
verhuurbemiddeling aanbieden, worden niet genoemd. Daarnaast maakt de ACM uit de 
documenten op dat hoewel de modellen van Roompot en Landal op sommige aspecten verschillen 
vertonen zij alsnog gericht zijn op dezelfde groep afnemers [vertrouwelijk]. Bovendien blijkt dat 
Roompot en Landal elkaar goed in de gaten houden [vertrouwelijk].417 Ook concurreren Roompot 
en Landal met elkaar om potentieel overstappende parken [vertrouwelijk].418 

 
414  Zie paragraaf 8.1.3.3. 
415  Zie paragraaf 8.3.4.2.1 en paragraaf 8.3.4.2.2. 
416  Meldingsbesluit, punt 203. 
417  [vertrouwelijk], van 20 augustus 2019, slide 44, [vertrouwelijk] 
418  [vertrouwelijk], slides 17 en 18, waarin bijvoorbeeld voor het park Dunimar Roompot expliciet wordt genoemd als partij 

waarmee ze in concurrentie is. Dat Roompot en Landal hebben geconcurreerd om de dienstverlening aan Dunimar en 
 

https://www.acm.nl/sites/default/files/documents/concentratiebesluit-nader-onderzoek-nodig-naar-overname-landal-door-roompot.pdf
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375. De ACM concludeert dat Roompot en Landal (elkaars meest) nabije concurrenten zijn op 
verhuurbemiddeling- en marketingdiensten voor derde vakantieparkeigenaren. 

8.3.4 Marktpositie concurrenten (kleinere ketens en OTA’s en deeldienstverleners) 
376. De ACM bespreekt in deze paragraaf de markpositie van concurrenten. In paragraaf 8.3.4.1 gaat 

de ACM in op de opvattingen van partijen. Vervolgens bespreekt de ACM in paragraaf 8.3.4.2 het 
gedane onderzoek in de vergunningsfase waarbij zij in paragraaf 8.3.4.2.1 ingaat op de kleinere 
ketens en in 8.3.4.2.2 op de overige dienstverleners, de OTA’s en deeldienstverleners als 
marketingbureaus en aanbieders van online reserveringssystemen. De beoordeling van de ACM 
volgt in 8.3.4.3.  

8.3.4.1 Opvattingen van partijen 
377. Partijen stellen dat Roompot en Landal concurrentiedruk ervaren van verschillende spelers.419 Ten 

eerste van vakantieparken zoals EuroParcs420, Dutchen, Oasis, Dormio421 en Novasol. Ook wijzen 
partijen op aanbieders van ‘alles-in-één’ reserveringssystemen die een volwaardig alternatief 
vormen zoals Booking Experts. Vervolgens stellen partijen dat parken (gespecialiseerde) OTA’s of 
marketingbedrijven kunnen inzetten om meer verkeer voor vakantieparkeigenaren te genereren.  

8.3.4.2 Onderzoek in de vergunningsfase 
378. Naast Roompot en Landal bestaan er diverse overige aanbieders waaronder de kleinere 

vakantieparkketens Oasis en Dutchen, OTA’s en deeldienstverleners zoals marketingbureaus. De 
ACM onderzoekt in de vergunningsfase of deze aanbieders voldoende concurrentiedruk kunnen 
uitoefenen op partijen.  

8.3.4.2.1 Kleinere vakantieparkketens 

379. Zoals eerder in dit besluit is aangegeven, zijn de ketens Dutchen en Oasis vele malen kleiner dan 
Roompot en Landal.422 Het aantal afnemers dat deze diensten van deze ketens afneemt, is veel 
geringer423 dan het aantal afnemers dat deze diensten afneemt van Roompot en Landal.424 

380. Dutchen en Oasis bieden een andere propositie dan Roompot en Landal. De verschillen zien op (i) 
minimale contractduur; (ii) commissies; (iii) prijsoptimalisatie (dynamic pricing); en (iv) 
naamsbekendheid (hieraan gerelateerd marketingexposure). Deze ketens positioneren zich met 
deze diensten anders dan Roompot en Landal door hun focus op luxere kleinschalige 
vakantieparken. Ook beschikken zij over minder naamsbekendheid dan de grote ketens425 en 
hanteren zij een aanzienlijk kortere minimale contractduur dan Roompot en Landal. 

 
nog een ander vakantiepark (de Veluwse Hoevegaerde) stelt de ACM al vast in het Meldingsbesluit, punten 200 tot en 
met 203. 

419  Zie de presentatie van 20 januari 2022 met kenmerk ACM/IN/672340 (reactie op Meldingsbesluit). 
420  In het voorgaande komt de ACM tot de conclusie dat EuroParcs niet actief is op de markt voor verhuurbemiddeling- en 

marketingdiensten aan derde vakantieparkeigenaren. Zie punt 278 van dit besluit.  
421  In het voorgaande komt de ACM tot de conclusie dat Dormio niet actief is op de markt voor verhuurbemiddeling- en 

marketingdiensten aan derde vakantieparkeigenaren. Zie punt 278 van dit besluit.  
422  Zie punt 350 van dit besluit. 
423  Dutchen levert verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aan tien parken en naar eigen zeggen aan twee à drie white 

label parken (onder eigen naam en niet onder de naam van de verhuurbemiddelaar zoals in dit geval Dutchen) in 
Nederland (en heeft daarnaast activiteiten in het buitenland). Oasis heeft twee white label parken in Nederland waaraan 
ze verhuurbemiddeling- en marketingdiensten verleent.  

424  Zie punt 340 van dit besluit. 
425  Bijvoorbeeld, volgens één marktpartij concurreert iedereen met elkaar, maar is de vindbaarheid op internet bij de grote(re) 

ketens beter. De concurrentiedruk die kleinere ketens en onafhankelijke aanbieders op de grote ketens uitoefenen, is 
volgens deze aanbieder beperkt. De impact die deze kleinere partijen via internet hebben, is vele malen beperkter. De 
zoektermen waarop gezocht wordt op internet worden met name door de grote ketens ingezet en de prijs die betaald 
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381. Dutchen heeft een ander bedrijfsmodel dan Roompot en Landal. Roompot en Landal richten zich 
op de centrale faciliteiten om daarmee geld te verdienen. Dutchen richt zich meer op de intrinsieke 
waarde van woningen en de locatie van het park. Dutchen stelt dat ze in een hoger luxer segment 
zit dan Roompot en Landal. Dutchen ziet wel een ontwikkeling waarbij Roompot en Landal ook 
luxere accommodaties gaan aanbieden. Om aan te sluiten bij Dutchen moeten parken in de 
strategie van Dutchen passen. Dutchen beschouwt Roompot en Landal als de grootste en mogelijk 
de enige concurrenten op de markt voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten.426  

382. Oasis richt zich op verhuurbemiddeling van vakantiewoningen en het beheer en de exploitatie van 
premium resorts. Via Happy Holidays (voormalig M2RedBeech/YourPark) verzorgt Oasis 
verhuurbemiddeling- en managementdiensten voor white label parken. De minimale contractduur 
bij Oasis is een stuk korter dan bij partijen. Roompot en Landal zouden volgens Oasis met 
raamovereenkomsten werken.427 Dit kan er volgens de ACM toe leiden dat er weinig ruimte is om 
over de contractduur te onderhandelen.  

383. Novasol verleent verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aan vier derde vakantieparkeigenaren 
in Nederland waarvan één park samen met Siblu en aan losse woningen op vakantieparken.428  

384. Uit door partijen overgelegde documenten blijkt dat zowel onafhankelijke als de kleine ketens het 
lastiger hebben: deze “represent 53% of total accommodations but 43% of value due to much 
underperforming Key Performance Indicators”. Over de toekomstperspectieven stellen partijen 
“consolidation by the top 3 over independents and small chains forecasted to continue with many 
benefits for an independent to join the Roompot/top 3 business model”.429 Het is dus voor kleinere 
ketens lastig om hun positie te vergroten ten koste van Roompot en Landal en na de voorgenomen 
concentratie voldoende concurrentiedruk te kunnen uitoefenen. 

385. Uit documenten door of voor van partijen blijkt dat merken van belang zijn de B2C-markt.430 Dit is 
niet alleen van belang op de B2C-markt, maar werkt door op de B2B-markt; kleinere ketens zijn 
onbekender dan grotere merken waardoor de concurrentiedruk van deze B2B-partijen op Roompot 
en Landal beperkt is. 

8.3.4.2.2 OTA’s, marketingbureaus en aanbieders van online reserveringssystemen 

386. De overige aanbieders van verhuurbemiddeling- of marketingdiensten vormen een heterogene 
versnipperde groep. Hieronder vallen OTA’s marketingbureaus en aanbieders van online 
reserveringssystemen. Parken zetten deze aanbieders in voor ondersteuning in 
verhuurbemiddelingsdiensten of marketingdiensten. Uit het onderzoek in de vergunningsfase volgt 
dat deze aanbieders geen volwaardige concurrenten voor partijen zijn. 

387. Uit het onderzoek van de ACM blijkt dat OTA’s een aanvullend kanaal op het eigen kanaal zijn. 
Afnemers van Roompot (PPE) en Landal worden volledig ontzorgd door de exclusieve 
verhuurbemiddeling- en marketingdiensten van partijen. Uit de enquêteresultaten blijkt dat 
Roompot en Landal-afnemers niet (altijd) zicht hebben op de inzet van OTA’s door Roompot of 
Landal. [vertrouwelijk].431 [vertrouwelijk] 

 
wordt om deze zoektermen in te kopen om mee te adverteren zijn voor deze kleinere partijen niet op te brengen. E-mail 
van 22 maart 2022, met kenmerk ACM/IN/685289. Zie ook punt 188 van dit besluit. 

426  Gespreksverslag van 25 februari 2022, met kenmerk ACM/UIT/572689.  
427  Gespreksverslag van 3 juni 2022, met kenmerk ACM/INT/449386.  
428  Zie antwoorden partijen van 10 februari 2022, met kenmerk ACM/IN/676335, vraag 27, randnummers 133, 134, 136, 141. 
429  Bijlage 18, slide 17.  
430  Bijlage 3 van dit besluit. 
431  [vertrouwelijk]. Zie bijlagen 46 en 48. 
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388. Zoals eerder benoemd schakelen ook onafhankelijke vakantieparken OTA’s in. Dit doen ze net 
zoals Roompot en Landal als aanvulling op het eigen kanaal. Uit de enquêteresultaten volgt dat 
onafhankelijke parken ten dele (50%) gebruik maken van OTA’s voor de verhuur van hun 
accommodaties. 432 De overgrote meerderheid (82%) van de respondenten die wel gebruik maakt 
van externe dienstverleners, maakt gebruik van meerdere OTA’s (multi-homing).433 Uit aanvullend 
onderzoek onder diverse onafhankelijke parken volgt dat zij verhoudingsgewijs – een uitzondering 
daargelaten – meer gebruik maken van boekingen door OTA’s ([vertrouwelijk]) dan Roompot en 
Landal-afnemers [10-20%] doen.434 

389. Het verschil tussen onafhankelijke parken en afnemers van Roompot (PPE) en Landal is dat deze 
laatste groep de verhuurbemiddeling en marketing geheel uitbesteedt aan Roompot of Landal. 
Roompot of Landal schakelen daar waar nodig OTA’s in (verantwoordelijk voor circa [10-20%] van 
de boekingen). Onafhankelijke parken maken iets meer gebruik van OTA’s ([vertrouwelijk]). 
Onafhankelijke parken moeten het resterende deel zelf realiseren. Dit verschil maakt ook dat 
OTA’s geen volwaardig alternatief zijn voor de dienstverlening van Roompot en Landal.  

390. Ook blijkt uit de enquêteresultaten dat de verhuuropbrengsten via OTA’s lager zijn dan die via 
Roompot en Landal kunnen worden gerealiseerd. Dit hangt naar alle waarschijnlijkheid samen met 
het lagere percentage aan boekingen dat OTA’s ten opzichte van Roompot en Landal genereren. 

391. In de enquête geeft het merendeel van de onafhankelijke parken aan dat er via OTA’s onvoldoende 
verhuurinkomsten gegenereerd kunnen worden om een park succesvol te exploiteren.435 
Nagenoeg alle onafhankelijke parken geven ook aan dat het niet realistisch is de verhuur alleen via 
OTA’s te realiseren.436 Dit is een verschil met de verhuurbemiddeling door partijen, waar dit wel 
kan.  

392. Een onafhankelijk park geeft aan dat OTA’s niet in staat zijn om het hele jaar even efficiënt 
accommodaties te vullen437 en zich – anders dan Roompot en Landal – ook niet richten op een 
volledige bezetting van bepaalde vakantieparken gedurende het hele jaar, maar op het genereren 
van verkeer richting hun platform en het aanbieden van zo veel mogelijk accommodaties voor deze 
consumenten zodat consumenten via hun platform boeken.438 De onafhankelijke parken (die meer 
gebruik maken van OTA’s) hebben ook een significant lagere bezettingsgraad dan Roompot en 
Landal.439 

393. Meer dan de helft van de Roompot-afnemers geeft aan dat er via OTA’s onvoldoende 
verhuurinkomsten gegenereerd kunnen worden om een park succesvol te exploiteren.440 Landal-
afnemers geven aan niet te kunnen inschatten of OTA’s voldoende inkomsten genereren om een 
park succesvol te exploiteren, omdat de inschakeling van OTA’s via Landal verloopt.  

 
432  Bijlage 4 van dit besluit, vraag 8, punten 320 en 340. 
433  Bijlage 4 van dit besluit, vraag 5, punt 312. 
434  Antwoorden van 2 juni 2022 met kenmerk ACM/IN/700445, antwoorden van 31 mei 2022 met kenmerk ACM/IN/696841, 

antwoorden van 26 mei 2022 met kenmerk ACM/IN/696442, antwoorden van 26 mei 2022 met kenmerk ACM/IN/696444, 
antwoorden van 21 mei 2022 met kenmerk ACM/IN/695404.  

435  Bijlage 4 van dit besluit, vraag 10, punten 323 en 345.  
436  Bijlage 4 van dit besluit, vraag 10a, punten 324 en 346.  
437  Antwoorden van 26 mei 2022, met kenmerk ACM/IN/696442, vraag 7. 
438  Antwoorden op aanvullende vragen van 20 mei 2022, kenmerk ACM/IN/697110: “Booking.com uses marketing efforts that 

we expect to be similar to Roompot and Landal insofar that the aim is to generate ‘traffic’ to the distribution channel.” en 
"Booking.com’s business model aims to generate demand for accommodations and hence, maximize the amount of 
transactions between accommodation providers and consumers.” 

Zie ook antwoorden van 19 oktober 2021 met kenmerk ACM/IN/652336, vraag 20. 
439  Bijlage 18, slide 140. 
440  Bijlage 4 van dit besluit, vraag 16, punt 316.  
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394. Een afnemer geeft in reactie op de enquête diverse redenen waarom OTA’s niet kunnen voorzien 
in voldoende verhuurinkomsten om een park succesvol te exploiteren met een constant en hoog 
bezettingspercentage. Eén van de redenen is dat een aanzienlijk deel van de potentiële klanten 
een vakantiepark naar aanleiding van een directe mail boekt. Verder maken potentiële klanten die 
wel actief zoeken naar alternatieven gebruik van zoekmachines waarbij de grotere spelers als 
Roompot en Landal over kennis, middelen en schaalgrootte beschikken om zoekwoorden in te 
kopen. Ten slotte richten potentiële klanten die actief zoeken zich op merknaam en het liefst die 
met de hoogste (merk)bekendheid en de beste reputatie.  

395. Nagenoeg alle Roompot en Landal-afnemers geven ook aan dat het niet reëel is de verhuur alleen 
via OTA’s te realiseren.441 Dit wordt onderschreven door onafhankelijke parken442 die voorheen bij 
Roompot waren aangesloten. 

396. Ten slotte blijkt uit onderzoek van de ACM dat de inrichting van de dienstverlening van OTA’s 
verschilt met die van Roompot en Landal. De verschillen zien, zoals eerder gesteld, op (i) minimale 
contractduur; (ii) commissies; (iii) prijsoptimalisatie (dynamic pricing); en (iv) naamsbekendheid 
(hieraan gerelateerd marketingexposure). Deze punten bespreekt de ACM in het hiernavolgende. 

397. Zowel Roompot (PPE) en Landal hanteren voor hun diensten een minimale contractduur van tien 
jaar, terwijl OTA’s een beperktere minimale contractduur hanteren.  

398. De commissie die marktpartijen voor de verhuurbemiddeling- en marketingdiensten vragen ligt in 
een bandbreedte van [vertrouwelijk]. Roompot en Landal zitten aan de bovenkant en diverse 
OTA’s (uitzondering daargelaten) aan de onderkant. Een kanttekening daarbij is dat de 
dienstverlening van Roompot en Landal meer omvat dan de diensten van OTA’s.  

399. De afnemers van Roompot en Landal lijken de hogere commissie te accepteren in het licht van de 
additionele opbrengsten die aansluiting bij Roompot en Landal oplevert. Uit de enquêteresultaten 
blijkt dat verhuur via Roompot met één tarief en voorwaarden (one-stop-shop) een voordeel is.443  

400. OTA’s bepalen, in tegenstelling tot Roompot en Landal, niet de prijzen van de verhuurde 
accommodaties en hanteren niet (standaard) dynamische prijzen. OTA’s maken ook geen 
verhuurprognoses (inclusief rendementsberekening), daar waar dit voor afnemers een rol speelt in 
hun keuze voor een aanbieder. Uit door partijen overgelegde documenten volgt dat parken die 
(inmiddels) samenwerken met Roompot en Landal ook hogere prijzen realiseren dan als 
zelfstandige parken. Het prijsoptimalisatiesysteem (dynamic pricing) van Roompot en Landal zorgt 
er voor dat het zelf doen van de verhuur en marketing voor Roompot- en Landal-afnemers een veel 
minder interessant alternatief is. 

401. Roompot en Landal beschikken ten slotte over een vakantiepark-specifieke 
merknaam/naamsbekendheid en een groter marketingbudget en exposure dan OTA’s. De OTA’s 
hebben over het algemeen weinig naamsbekendheid (met name de gespecialiseerde OTA’s zoals 
Bungalows.nl). Andere juist bekende OTA’s worden niet direct met vakantieparken geassocieerd 
(maar bijvoorbeeld eerder met hotelkamers of individuele vakantiehuisjes). Daarnaast beschikken 
de OTA’s over een minder gerichte marketingstrategie dan Roompot en Landal. Deze strategie 
richt zich meer op het genereren van verkeer naar het platform en niet naar specifieke parken op 

 
441  Bijlage 4 van dit besluit, vraag 16a, punten 317 en 319. 
442  De ACM heeft aanvullend onderzoek gedaan onder diverse voormalig Roompot parken die thans zelfstandig opereren, al 

dan niet in samenwerking met OTA’s. 
443  Zie punt 296 van dit besluit.  
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dat platform (zoals het geval op de websites van Roompot en Landal). De marketing van Roompot 
en Landal is online en offline, terwijl de OTA’s primair online marketingkanalen inzetten. 

8.3.4.3 Beoordeling door de ACM 
402. Kleinere vakantieparkketens en overige aanbieders van verhuurbemiddeling- en/of 

marketingdiensten aan derde vakantieparkeigenaren, waaronder individuele OTA’s en 
deeldienstverleners zoals (gespecialiseerde)marketingbureaus en aanbieders van online 
reserveringssystemen ziet de ACM niet als volwaardige concurrenten.  

403. Dutchen en Oasis zijn geen volwaardige concurrenten voor Roompot en Landal gegeven de 
verschillen die er tussen hen zijn. Deze kleine ketens richten zich op een ander segment dan 
partijen, los van het feit dat deze ketens beschikken over substantieel minder afnemers dan 
Roompot en Landal. Zij richten zich op kleinschaligheid en luxe en hebben een andere inrichting 
van de dienstverlening. Die verschillen zien op minimale contractduur, commissies en 
prijsoptimalisatie (dynamic pricing) en naamsbekendheid (hieraan gerelateerd marketingexposure). 
De positie van Dutchen en Oasis is bovendien vele malen kleiner dan van Roompot en Landal. 
Novasol heeft slechts vier afnemers in Nederland en heeft geen plannen tot uitbreiding (zie 
8.3.6.2.1). De rol van Novasol is en blijft daarom beperkt.  

404. De OTA’s en de deeldienstverleners die naast partijen actief zijn op de markt zijn ook geen 
volwaardige concurrenten voor partijen op het gebied van verhuurbemiddeling- en 
marketingdiensten. OTA’s zijn aanvullend op het eigen kanaal en leveren onvoldoende 
verhuurinkomsten voor een vakantiepark om succesvol te opereren. De deeldienstverleners 
leveren geen verhuurbemiddeling en zijn dus op zichzelf niet voldoende om de 
verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aan uit te besteden. 

405. De inrichting van de dienstverlening van OTA’s en deeldienstverleners verschilt met die van 
Roompot en Landal. De verschillen zien op minimale contractduur, commissies en 
prijsoptimalisatie en naamsbekendheid. Sommige OTA’s hebben een sterk merk en 
naamsbekendheid, maar worden minder met vakantieparken geassocieerd maar vooral met de 
verhuur van hotelkamers (Booking.com) en appartementen of individuele vakantiehuisjes (Belvilla). 

406. Ten aanzien van de marketingbedrijven geldt nog dat, los van het feit dat zij geen 
verhuurbemiddeling leveren, zij wat betreft de marketingdiensten niet op kunnen tegen 
internationaal bekende vakantieparkketenmerken als Roompot en Landal om voldoende omzet te 
genereren voor vakantieparken; deze marketingbedrijven en/of hun afnemers beschikken over veel 
minder marketingbudget. Ook doen Roompot en Landal veel moeite om hoger te ranken in de 
zoekresultaten ([vertrouwelijk])444 en worden grootschalige marketingacties (online en offline) 
opgezet zoals sponsorschappen, tv-spotjes en dergelijke.  

407. Merk wordt als bepalend gezien voor een goede verhuur en marketing, iets waar Landal sterk in 
investeert. Het bouwen van een vakantieparkmerk kost veel tijd en geld.445 De ACM beschouwt 
ondersteuning door een marketingbedrijf dan ook niet als volwaardig voor de (grootschaligere) 
marketingdiensten van Roompot en/of Landal.  

408. De ACM stelt met inachtneming van het bovenstaande vast dat de kleinere vakantieparkketens, de 
OTA’s en de deeldienstverleners de nodige slagkracht missen om de sterke positie van partijen te 
kunnen disciplineren.  

 
444  Bijlage 18, slide 139. 
445  Gespreksverslag van 21 december 2021 met kenmerk ACM/UIT/568257, randnummers 9.1. en 9.2. En bijlage 18, slide 

140 “high media and marketing spend”. 
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409. De ACM concludeert dat concurrenten beperkte concurrentiedruk uitoefenen op partijen. De 
(deel)diensten van concurrenten zijn in de basis vergelijkbaar met de diensten van partijen, maar 
vertonen verschillen met de dienstverlening van partijen op (i) minimale contractduur; (ii) 
commissies; (iii) prijsoptimalisatie; en (iv) naamsbekendheid. OTA’s alleen genereren onvoldoende 
verhuurinkomsten voor een vakantiepark om succesvol te opereren. De individuele aanbieders van 
verhuurbemiddeling- en marketingdiensten hebben bovendien een te kleine positie ten opzichte 
van partijen om concurrentiedruk op partijen te kunnen uitoefenen. Daarmee zijn zij ofwel geen 
concurrenten (aanbieders van online reserveringssystemen) of geen volwaardige concurrenten 
(kleinere vakantieparkketens, OTA’s en deeldienstverleners als marketingbureaus) om de sterke 
positie van Roompot en Landal voldoende te disciplineren. 

8.3.5 Mogelijkheid tot stapelen van diensten of het volledig zelfstandig uitvoeren 
410. De ACM bespreekt in deze paragraaf aanvullend onderzoek naar de positie van onafhankelijke 

parken naar aanleiding van een stelling van partijen dat het zelfstandig uitvoeren van de verhuur en 
marketing – al dan niet met behulp van B2B-dienstverleners zoals OTA’s, en deeldienstverleners 
als marketingbureaus en leveranciers van online reserveringssystemen – een volwaardig 
alternatief vormt voor de dienstverlening van partijen en concurrentiedruk op partijen uitoefent. Dit 
blijkt niet het geval te zijn. 

8.3.5.1 Opvattingen van partijen 
411. Partijen stellen kort gezegd dat het zelfstandig uitvoeren van de verhuur en marketing (zoals nu 

gebeurt door onafhankelijke vakantieparken, die soms ook oud-Roompot of oud-Landal-afnemers 
zijn), eventueel met behulp van (combinaties van) OTA’s of andersoortige aanbieders een 
alternatief vormt voor de dienstverlening van Roompot en Landal. Onafhankelijke parken zouden 
immers in staat zijn om volledig zelfstandig te opereren zonder B2B-diensten af te nemen en/of een 
samenwerking aan te gaan met de vele aanbieders die actief zijn op verhuurbemiddeling- en 
marketingdiensten. Partijen geven als voorbeeld dat voormalige afnemers van partijen die 
succesvol met andere aanbieders samenwerken.  

412. Volgens partijen kunnen onafhankelijke parken – zowel nieuwe PPNE-parken en bestaande parken 
als oud-Landal franchise- en oud-Roompot PPE-parken – al dan niet samenwerken met 
combinaties van talrijke B2B-dienstverleners, zoals aanbieders van ‘alles-in-één’ 
reserveringssystemen, marketingbureaus en dienstverleners die combinaties van diensten 
aanbieden.446  

8.3.5.2 Beoordeling door de ACM 
413. Ten aanzien van de aanbieders die gestapelde dienstverlening aan (onafhankelijke) parken leveren 

concludeert de ACM dat dit gestapelde alternatief, na aanvullend marktonderzoek, niet als 
volwaardig kan worden gezien (8.3.5.2.1). Verder merkt de ACM op dat de onafhankelijke parken 
die volledig zelfstandig accommodaties vermarkten en verhuren geen duurzaam alternatief voor 
partijen zijn (8.3.5.2.2). De ACM behandelt deze uitkomsten en haar beoordeling hierop hieronder. 

8.3.5.2.1 (gestapelde) alternatieve dienstverlening aan (onafhankelijke) parken 

414. De ACM bespreekt hier het aanvullend onderzoek naar de vraag in hoeverre de stapeling van 
verschillende verhuurbemiddeling- en marketingdiensten door overige dienstverleners volwaardig 
concurreren met de dienstverlening van Roompot en Landal.447  

 
446  Aanvullende informatie van partijen van 24 mei 2022, met kenmerk ACM/IN/700875.  
447  Dit betreft meerdere bevraagde onafhankelijke parken en OTA’s. Hiertussen zitten ook overstappers van partijen. 
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415. Zoals vastgesteld in 8.3.4.3 verschillen de verhuurbemiddeling- en marketingdiensten van 
Roompot en Landal en overige dienstverleners waardoor deze overige dienstverleners niet 
volwaardige concurrenten zijn. Ook met het stapelen van meerdere alternatieve dienstverleners 
(waarbij een onafhankelijk park in ieder geval één of meerdere OTA’s moet inschakelen c.q. 
stapelen aangezien marketingbureaus en aanbieders van online reserveringssystemen geen 
verhuurbemiddeling aanbieden) blijven deze verschillen ten opzichte van Roompot en Landal 
aanwezig.  

416. Kort gezegd komt uit het onderzoek van de ACM naar voren dat: Roompot (PPE) en Landal een 
langere contractduur dan OTA’s hanteren, hogere commissies vragen dan OTA’s, dynamic pricing 
aanbieden, beschikken over een vakantiepark-specifieke merknaam/naamsbekendheid en hoog 
marketingbudget hebben (met bijbehorende marketinginspanningen). Net als onder het PPE-model 
van Roompot biedt Landal haar franchisenemers exclusieve reserveringsdiensten en reclame voor 
het park op de eigen website, zoekmachineoptimalisatie en bepaalt zij de prijzen die aan 
bezoekers in rekening worden gebracht. Overige (deel)dienstverleners, zoals OTA’s, 
marketingbureaus en leveranciers van online reserveringssystemen doen dat niet. Uit het 
onderzoek onder marktpartijen volgt ook dat onafhankelijke parken en OTA’s – anders dan bij de 
verhuurbemiddeling door partijen – geen exclusiviteit afspreken voor de verhuurbemiddeling. In het 
aanvullende marktonderzoek zegt een onafhankelijk park hierover: “geen enkele OTA heeft op dit 
moment bij ons het volume waarop ze exclusiviteit zouden kunnen of mogen eisen.”448 

417. De ACM is van oordeel dat ook het stapelen van de dienstverlening van overige dienstverleners, 
waaronder OTA’s, aan (onafhankelijke) parken om daarmee een vergelijkbare dienstverlening te 
kunnen aanbieden als Roompot of Landal niet als volwaardig alternatief kan worden gezien.449 De 
dienstverlening van (gestapelde) overige dienstverleners waaronder OTA’s en deeldienstverleners 
verschilt niet enkel op voor een afnemer relevante aspecten als contractduur, commissie en 
prijsoptimalisatie en naamsbekendheid (en marketingexposure450). De diverse (te stapelen) OTA’s 
beschikken daarnaast over een veel minder gerichte marketingstrategie, die gericht is op het 
genereren van verkeer naar het platform en niet naar specifieke parken van Roompot en Landal. 
Marketingbureaus richten zich meer dan partijen op alleen online marketing en bereiken niet 
dezelfde vakantieparkketen-branding als partijen die daar over de jaren heen in hebben 
geïnvesteerd en een zorgvuldige merknaam of branding hebben opgebouwd. Dat er ook 
overstappers zijn van partijen naar (een combinatie van) deze overige dienstverleners maakt dit 
niet anders.  

418. Roompot en Landal hebben daarbij als grote ketens het voordeel boven OTA’s om, gegeven hun 
sterke vakantieparkketenmerknaam en marketingkracht, afnemers en (potentiële) afnemers voor 
langere tijd exclusief aan zich te binden en doen dat ook om (meer) rendement te maken. Uit door 
partijen overgelegde documenten blijkt duidelijk dat samenwerken met Roompot specifieke 
voordelen oplevert doordat onder andere “i) parks command higher prices ([vertrouwelijk]), ii) 
improved marketing capability and budget ([vertrouwelijk]) and iii) more earlier bookings 
([vertrouwelijk])”.451 Op grond van het voorgaande is de ACM van oordeel dat (combinaties van) 
de gestapelde overige dienstverleners geen volwaardig alternatief zijn voor de diensten van 
Roompot en Landal. 

 
448  E-mail van 26 mei 2022 met kenmerk ACM/IN/646442, antwoord op vraag 9. 
449  Zie ook punt 189 van dit besluit over de B2C-markt dat uit het marktonderzoek blijkt dat de meeste onafhankelijke parken 

beperkte concurrentiedruk uitoefenen. 
450  De soorten marketinginspanningen, online en/of offline, de omvang daarvan en het daaraan te besteden budget. 
451  Bijlage 70, slide 15.  
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419. Een stapeling van overige dienstverleners waaronder OTA’s kan in de komende jaren na de 
voorgenomen concentratie onvoldoende actuele en potentiële concurrentiedruk op partijen 
uitoefenen om de sterke positie van Roompot en Landal op de markt van verhuurbemiddeling- en 
marketingdiensten te disciplineren.  

8.3.5.2.2 Het volledig zelfstandig verhuren en vermarkten van de accommodaties op een vakantiepark 
zónder gebruikmaking van OTA’s en/of andersoortige B2B-deeldienstverleners 

420. De ACM stelt vast dat het volledig zelfstandig accommodaties vermarkten en verhuren door 
(inmiddels) onafhankelijke parken geen duurzaam alternatief vormt voor de verhuurbemiddeling en 
marketingdiensten van partijen.  

421. Het onafhankelijk van Roompot, Landal of een of meerdere andere aanbieder(s) van 
verhuurbemiddeling- en marketingdiensten zelfstandig verder gaan als vakantiepark komt neer op 
het verlaten van de markt, aangezien er dan geen verhuurbemiddeling- en marketingdiensten meer 
worden afgenomen bij derden. Overigens ziet de ACM de eerder door partijen aangedragen optie 
van het verkopen van het vakantiepark in dat verband niet als alternatief. 

422. Het Meldingsbesluit wijst op interne documenten van Roompot en Landal die aangeven dat 
kleinere onafhankelijke parken de digitale transitie niet kunnen bijhouden en afhankelijk zijn van 
externe spelers.452 Uit deze documenten blijkt dat onafhankelijke parken niet de naamsbekendheid 
hebben om consumenten direct naar hun (veelal verouderde en moeilijk te navigeren) website te 
bewegen en daarom hoge commissies aan OTA’s betalen om toch boekingen te genereren. 
Boeken bij deze vakantieparken gaat meestal via een contactformulier op de website wat als 
ingewikkeld wordt ervaren en deze partijen hebben niet altijd een (sales) team gericht op het 
optimaliseren van de verhuur. De online zichtbaarheid van deze parken is als gevolg daarvan laag.  

423. Het bovenstaande beeld staat in contrast tot de aantrekkelijke websites (met real time dynamische 
prijzen), eenvoudige boekingssystemen, mobiele websites en internationaal herkende merken van 
Roompot en Landal die zorgen voor een hoge online zichtbaarheid.453  

424. Er zijn enerzijds groeibelemmeringen voor het zelfstandig verhuren en vermarkten van een 
vakantiepark zoals schaalgrootte en ontbreken van technische vaardigheden en anderzijds 
belemmeringen bij het zelfstandig uitvoeren van de verhuur en vermarkten van accommodaties. 

425. Uit interne documenten van partijen blijkt dat onafhankelijke parken synergiën mislopen vanwege 
hun gebrek aan schaal en een “increasing gap in digital capability, sales, marketing”.454 Verder 
geven partijen aan dat “small independent players have low online visibility (own website, OTA 
website, Zoover), strong usage of OTA’s with high commissions”.455 Voormalig onafhankelijke 
parken die inmiddels met Roompot (onder het merk Hogenboom) samenwerken geven aan: “since 
joining Hogenboom, they have taken care of the marketing and we benefit from the brand image 
and their overall marketing expertise”.456 Een aanbieder geeft aan dat het voor familiebedrijven 
lastig is om een vakantiepark te exploiteren vanwege de specialistische kennis, vaardigheden en 
flink kapitaal voor marketing dat vereist is en dat praktisch gezien onmogelijk is om alles zelf te 
doen.457 

 
452  Meldingsbesluit, punten 207 en 210. 
453  Bijlage 18, zie onder andere slides 15, 136 en 139. 
454  Bijlage 18, slide 17. 
455  Bijlage 18, slide 139. 
456  Bijlage 70, vraag 15, slide 125. 
457  Gespreksverslag van 29 december 2021 met kenmerk ACM/UIT/568738, randnummer 12.1. 

https://www.acm.nl/sites/default/files/documents/concentratiebesluit-nader-onderzoek-nodig-naar-overname-landal-door-roompot.pdf
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426. De verschillen tussen onafhankelijke parken en afnemers van Roompot en Landal leiden tot 
verschillende resultaten: waar de top drie parken meer dan 70% van hun boekingen direct 
genereert, genereren onafhankelijke parken volgens Roompot minder dan 20% van hun boekingen 
direct en zullen ze de boekingen moeten aanvullen door de inschakeling van OTA’s die hoge 
commissies rekenen.458  

427. Voor deze parken zal het naar het oordeel van de ACM, zónder de hulp van OTA’s, zelfstandig 
verhuren en vermarkten van de accommodaties op een vakantiepark geen duurzame optie zijn. 
Ondersteuning vindt de ACM ook in overige bronnen dan die van partijen, waaruit blijkt dat circa 
15% tot 40% van de (onafhankelijke) vakantieparken niet vitaal is en een deel van die parken 
getransformeerd moet worden naar een andere bestemming.459 Dit geeft volgens de ACM aan dat 
de concurrentiedruk van onafhankelijke parken, ook prospectief, minder zal zijn. 

428. Ook stellen interne documenten van of voor Roompot dat dergelijke onafhankelijke parken weinig 
opties hebben om hun continuïteit naar de toekomst toe te borgen, behalve verkopen aan een top 
drie aanbieder (Roompot, Landal of Center Parcs) of een samenwerking met Roompot aan te gaan 
[vertrouwelijk].460 

429. Overigens constateert de ACM in de Meldingsfase dat uit gegevens van partijen blijkt dat Roompot 
en Landal soms zelf het contract met een bepaald vakantiepark beëindigen vanwege de 
kwaliteitsstandaard die partijen zelf hanteren. Mogelijk zijn er meer onafhankelijke vakantieparken 
die een relatie met Roompot of Landal zouden willen aangaan, maar dat niet kunnen.461 Dat 
dergelijke parken vooralsnog zelfstandig overleven, betekent niet dat dit een aantrekkelijke keuze 
is voor vakantieparken die wel een optie hebben om hun eigen park te laten beheren. 

430. Het bovenstaande laat onverlet dat er onafhankelijke parken zijn die bewust voor zelfstandigheid 
hebben gekozen en die wel voldoende directe boekingen en/of boekingen (met behulp van OTA’s) 
kunnen genereren. Dit hangt wel sterk af van het type park, de staat waarin het park zich bevindt 
en de kennis die zij hebben (opgedaan) over de verhuur en marketing van hun park.462  

8.3.5.2.3 Conclusie: onvoldoende concurrentiedruk vanuit volledig zelfstandige parken 

431. De ACM concludeert dat er meerdere belemmeringen zijn voor onafhankelijke parken bij het 
volledig zelfstandig uitvoeren van verhuur- en bemiddelingsdiensten. Als gevolg daarvan 
beschouwt de ACM het niet heel aannemelijk dat vanuit het volledig zelfstandig verhuren en 
vermarkten van een vakantiepark (zonder gebruikmaking van OTA’s) voldoende concurrentiedruk 
op partijen uitgaat. 

8.3.6  Uitbreidings- en toetredingsmogelijkheden 
432. In het hiernavolgende bespreekt de ACM de opvattingen van partijen met betrekking tot 

uitbreidings- en toetredingsmogelijkheden (paragraaf 8.3.6.1). Vervolgens gaat paragraaf 8.3.6.2 in 
 

458  Bijlage 18, slide 139. 
459  Actie - agenda vakantieparken 2021 - 2022, pagina 4 en 5. 
460  Meldingsbesluit, punten 207 en 210. Een en ander blijkt uit interne documenten van Roompot, zie bijlage 18 slides 143 en 

144. Opvallend genoeg worden kleinere vakantieparkketens zoals Oasis en Dutchen niet genoemd als alternatieven voor 
Roompot en Landal om een samenwerking mee aan te gaan. 

461  Meldingsbesluit, punt 212. 
462  Zie e-mail van 2 juni 2022, met kenmerk ACM/IN/700445, e-mail van 31 mei 2022 met kenmerk ACM/IN/696841 en e-mail 

van 26 mei 2022 met kenmerk ACM/IN/696442, alle van oud-Roompot en Landal-afnemers waarbij zowel aangegeven 
wordt dat de eerdere aansluiting bij partijen erg belangrijk is geweest om succesvol onafhankelijk te worden vanwege 
gebrek aan marketingafdeling/kennis, maar waarin ook wordt aangegeven dat eerdere aansluiting bij partijen niet 
belangrijk is geweest om succesvol onafhankelijk te worden, omdat aan alle voorwaarden voor succesvolle verhuur al 
door het park zelf werd voldaan. 

https://www.vitalevakantieparken.nl/vitale-vakantieparken/_sitefiles/file/downloads/overige-publicaties/actie-agenda-vakantieparken-2021-2022_210204-.pdf
https://www.acm.nl/sites/default/files/documents/concentratiebesluit-nader-onderzoek-nodig-naar-overname-landal-door-roompot.pdf
https://www.acm.nl/sites/default/files/documents/concentratiebesluit-nader-onderzoek-nodig-naar-overname-landal-door-roompot.pdf
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op het onderzoek in de vergunningsfase. De beoordeling van de ACM volgt in paragraaf 8.3.6.3. 
Ten slotte concludeert de ACM in paragraaf 8.3.6.4 dat van uitbreiding en toetreding onvoldoende 
disciplinerende werking uitgaat om de sterke positie van Roompot en Landal op de markt van 
verhuurbemiddeling- en marketingdiensten in Nederland te relativeren. 

8.3.6.1 Opvattingen van partijen 
433. Volgens partijen disciplineert mogelijke toetreding of uitbreiding Roompot en Landal. 

Toetredingsdrempels zijn volgens partijen zeer beperkt. Een bestaande aanbieder die actief is in 
een ander segment of geografische markt kan eenvoudig toetreden tot deze markt van 
verhuurbemiddeling- en marketingdiensten. Voorbeelden die partijen geven, zijn ketens die in het 
buitenland actief zijn zoals Novasol, maar ook TopParken, Molecaten, UniekParken en RCN. 
EuroParcs zou volgens partijen de grootste aanbieder in Europa willen worden waarbij zij haar 
ervaring als voormalig PPE-partner van Roompot kan inzetten.463 Partijen stellen verder dat het 
bedrijfsmodel van Novasol op het Roompot PPE-model lijkt en dat volgens hen Novasol op korte 
termijn significant zou kunnen uitbreiden. 

434. De rol van EuroParcs zou de ACM onderschatten; EuroParcs heeft een eigen boekingsplatform en 
zou een volwaardig alternatief voor Roompot en Landal vormen. EuroParcs zou deze diensten 
verlenen aan diverse parken die voorheen tot Droomparken en UniekParken behoorden464 en 
partijen menen dat de activiteiten van EuroParcs illustreren dat vakantieparkketens dergelijke 
diensten op relatief korte termijn kunnen ontwikkelen. 

435. Ook uitbreiding zou voor bestaande spelers als Dormio en Dutchen en voor kleinere ontwikkelaars 
eenvoudig te realiseren zijn doordat een grote instroom van (private equity) kapitaal in de markt 
kan plaatsvinden wat toetreding en uitbreiding zal bespoedigen.465 

436. Partijen stellen dat de ACM haar standpunt dat uitbreiding mogelijk is, maar toetreding niet mogelijk 
en/of niet waarschijnlijk vrijwel volledig baseert op de uitspraken van marktpartijen. De ACM had 
ten minste moeten toetsen of toetreding waarschijnlijk, tijdig en van voldoende omvang is.  

8.3.6.2 Onderzoek in de vergunningsfase 

8.3.6.2.1 Uitbreidingsmogelijkheden 

437. De ACM onderzoekt welke aanbieders in welke mate concurrentiedruk op Roompot en Landal 
kunnen uitoefenen door de dreiging van potentiële uitbreiding of toetreding. Uit het onderzoek 
onder marktpartijen komt naar voren dat uitbreiding mogelijk is.  

438. Dutchen geeft aan dat sinds de aangekondigde overname steeds meer parken zich bij haar melden 
die zich zorgen maken over de aansluiting bij Roompot. Dutchen geeft aan niet al deze parken te 
kunnen bedienen.466 Dutchen richt zich op exclusieve kleinschalige parken en parken moeten in 
deze strategie van Dutchen passen. Dutchen geeft aan dat zij op eigen titel de komende jaren 
groeit en woningen gaat ontwikkelen.467 Net als Dutchen beschikt Oasis over kleinschalige en 
luxueuze vakantieparken.  

439. Uit onderzoek blijkt dat beide vakantieparkketens mogelijkheden tot uitbreiding zien, echter parken 
moeten passen in de strategie c.q. bedrijfsmodel van deze kleine ketens. De ACM constateert dat 

 
463  Zie de presentatie van partijen van 20 januari 2022, met kenmerk ACM/IN/672340 (reactie op Meldingsbesluit), slide 35. 
464  Zie reactie partijen op uitkomsten marktonderzoek van 18 november 2021. 
465  Zie de presentatie van partijen van 21 januari 2022 (reactie op Meldingsbesluit). 
466  Gespreksverslag van 25 februari 2022 met kenmerk ACM/UIT/572689, randnummer 3.4.  
467  Gespreksverslag van 25 februari 2022 met kenmerk ACM/UIT/572689, onder andere antwoord op vraag 18 en 19. 
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mogelijk verschillende vakantieparken, waaronder de huidige Roompot en Landal-afnemers, zich 
daar niet zonder meer kunnen aansluiten voor het afnemen van B2B-dienstverlening, los van het 
feit dat deze kleine ketens meer zullen moeten gaan investeren in voor afnemers relevante 
aspecten als naamsbekendheid.468 

440. Dormio stelt dat Center Parcs een park van Landal heeft overgenomen dat kleiner is dan haar 
gebruikelijke parken en dat deels wordt uitgepond (dat de accommodaties daarop verkocht worden 
aan particulieren).469 Center Parcs geeft hierover aan dat het betreffende park zich in 2010 
aansloot bij Center Parcs. Sindsdien heeft Center Parcs geen bestaande parken opgenomen en 
ook geen nieuwe parken heeft (her)ontwikkeld in Nederland.  

441. De ACM zou volgens partijen de ambities van Novasol verkeerd interpreteren. Novasol heeft echter 
momenteel geen plannen om haar activiteiten in Nederland uit te breiden ten koste van Landal.470 
Novasol beschikt ook niet over interne documenten die haar toekomstige strategische ambities in 
Nederland uiteenzet.  

8.3.6.2.2 Toetredingsmogelijkheden 

442. Wat betreft toetreding blijkt uit het onderzoek onder marktpartijen dat dit niet waarschijnlijk, tijdig en 
in voldoende mate is om concurrentiebeperkende gevolgen van de concentratie te voorkomen.  

443. De ACM heeft diverse potentiële toetreders tot de markt, waaronder buitenlandse ketens en 
EuroParcs, gevraagd naar hun toekomstplannen met betrekking tot de Nederlandse markt voor 
verhuurbemiddeling- en marketingdiensten. Uit deze plannen blijkt geen waarschijnlijke (laat staan 
tijdige) toetreding van voldoende omvang om de concurrentiekracht van Roompot en Landal te 
disciplineren.  

444. De ACM stelt vast dat van de potentiële toetreders die partijen aandragen, zoals EuroParcs, 
TopParken, Molecaten en RCN en ketens die in het buitenland actief zijn, onvoldoende 
concurrentiedruk uitgaat om de sterke positie van Roompot en Landal op de markt voor 
verhuurbemiddeling- en marketingdiensten voor vakantieparken in Nederland te relativeren. Deze 
buitenlandse aanbieders hebben een andere focus dan Roompot en Landal, omdat zij zich richten 
op het exploiteren van chalets op campings. De potentiële (buitenlandse) aanbieders zullen tijd en 
geld moeten investeren in het vermarkten van de verhuurbemiddeling- en marketingdiensten in 
Nederland (in tegenstelling tot partijen). 

445. Buitenlandse ketens Siblu, Capfun en Huttopia bieden – naast hun campingactiviteiten – ook geen 
verhuurbemiddeling- en marketingactiviteiten aan derde vakantieparkeigenaren in Nederland aan. 
Uit marktonderzoek blijkt dat het niet aannemelijk is dat de campings waarop zij zich richten in 
voldoende mate beschikbaar komen om Roompot en Landal na de voorgenomen concentratie te 
disciplineren. Nieuwe campings zijn in beperkte mate beschikbaar (met name aan de kust)471 en de 
verwachting is dat de mogelijkheden afnemen om dergelijke campings over te nemen.472 Dit maakt 
toetreding niet heel waarschijnlijk. 

 
468  Zie punten 380 en 381 van dit besluit. 
469  E-mail van 23 februari 2022 met kenmerk ACM/IN/678716, antwoord op vraag 1. 
470  E-mail van 22 februari 2022 met kenmerk ACM/IN/678630, antwoord op vraag 21. 
471  Zie e-mail van 4 februari 2022 met kenmerk ACM/IN/675334. 
472  Uit bijlage 24 volgt dat de mogelijkheden om campings te ontwikkelen afnemen (slide 53: “Today, the main option to 

develop a new park would be to buy a camping site and develop it. Roompot has been strong doing this, but the 
opportunities for this are diminishing going forward”). Zie ook punt 251 van dit besluit. 
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446. Daarbij speelt mee dat Roompot en Landal vergeleken met andere aanbieders van 
verhuurbemiddeling- en marketingdiensten langetermijncontracten hanteren waardoor het lastiger 
en minder waarschijnlijk is voor potentiële nieuwkomers om toe te treden. Daarnaast merkt de 
ACM op dat uit door partijen overgelegde stukken blijkt dat toetreding tot de Nederlandse markt 
voor (buitenlandse) vakantieparken (B2C-markt) lastig is en potentiële toetreders bemoeilijkt om 
actief te worden, omdat zij gegeven de gefragmenteerde markt niet beschikken over schaal, los 
van het feit dat zij niet in staat zijn om aantrekkelijke kustlocaties te bemachtigen (meest 
interessant voor vakantieparken) en stevig moeten investeren in marketing en sales.473 De ACM 
kan zich voorstellen dat in het verlengde hiervan het voor potentiële (buitenlandse) toetreders lastig 
zou kunnen zijn om B2B-dienstverlening aan derden te gaan aanbieden.474  

447. Center Parcs en EuroParcs zijn behandeld in paragraaf 8.2.2.2. Dormio is niet actief op de markt 
voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aan derde vakantieparkeigenaren. Dormio is actief 
met twee vakantieparken in Nederland (Maastricht en Nieuwvliet-Bad).  

448. De toetreding van potentiële OTA’s en deeldienstverleners zoals marketingbureaus op 
verhuurbemiddeling- en/of marketingdiensten aan derde vakantieparkeigenaren is mogelijk 
laagdrempeliger. Dit komt door de focus op bepaalde diensten (zoals alleen marketing), maar zal 
niet afdoen aan de sterke positie van Roompot en Landal en voordelen die zij als ketens al 
genieten ten opzichte van de heterogene groep aan OTA’s met verschillende proposities waardoor 
beperkte concurrentiedruk op Roompot en Landal wordt uitgeoefend.  

8.3.6.3 Beoordeling door de ACM 
449. Op basis van het onderzoek onder marktpartijen lijkt voor een enkele aanbieder uitbreiding in de 

nabije toekomst mogelijk te zijn. Sommige kleinere vakantieparkketens zien enige mogelijkheden 
tot uitbreiding in de nabije toekomst, echter wijzen ook op beperkingen en onzekerheden.475 Wat 
betreft de investeringen die voor uitbreiding nodig zijn, constateert de ACM dat bestaande 
boekingssystemen of kanalen uitbreiden eenvoudiger te realiseren is dan als nieuwe potentiële 
toetreder daarin te moeten investeren.  

450. Novasol heeft geen uitbreidingsplannen (en slechts vier afnemers). De rol van Novasol blijft 
beperkt. De ACM verwacht dat Novasol na de voorgenomen concentratie weinig concurrentiedruk 
op partijen uitoefent.  

451. Daarentegen lijkt minder aannemelijk dat toetreding waarschijnlijk, tijdig en in voldoende mate zal 
plaatsvinden mede door drempels zoals de langetermijncontracten (zie verder 8.3.7) om daarmee 
de sterke positie van partijen te relativeren. 

452. Uit de Richtsnoeren horizontale fusies volgt dat toetreding waarschijnlijk moeilijker is wanneer de 
gevestigde deelnemers hun marktaandelen kunnen beschermen door het aanbieden van 
langetermijncontracten of door het geven van gerichte vooraf aangekondigde kortingen aan de 
afnemers die de nieuwkomer voor zich tracht te winnen.476 De ACM stelt vast dat dit het geval is bij 
Roompot en Landal die over langetermijncontracten beschikken. Daarnaast komt uit het onderzoek 
onder marktpartijen naar voren dat partijen vóór de voorgenomen overname contracten voor lange 

 
473  Bijlage 18, slide 150. Ook op slide 17 wordt gerefereerd aan hoge toetredingsbarrières die voorkomen dat nieuwkomers 

met de Top-3 kunnen concurreren. 
474  Zie bijlage 18, slide 150 over toetredingsbelemmeringen voor nieuwkomers op de B2C-markt, waarin onder andere 

schaalgrootte relevant is en ook zwaar geïnvesteerd moet worden in sales en marketing om te kunnen concurreren met 
de top drie spelers. 

475  Punt 439 van dit besluit. 
476  Richtsnoeren horizontale fusies, punt 69.  

https://eur-lex.europa.eu/legal-content/NL/TXT/PDF/?uri=CELEX:52004XC0205(02)
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termijn hebben gewonnen door het bieden van een lagere commissie.477 Dit maakt het ook voor 
nieuwkomers minder aantrekkelijk om toe te treden, los van overige toetredingsdrempels op de 
markt.478 

453. Uit de enquête onder afnemers van Roompot en Landal en de onafhankelijke parken komt naar 
voren dat de kosten voor investeren in een nieuw reserveringssysteem kunnen oplopen tot 
tienduizenden euro’s en ook door afnemers van Roompot en Landal als overstapkosten worden 
ervaren (paragraaf 8.3.7).479 Mogelijk dat dit minder lastig te realiseren is voor aanbieders die al 
actief zijn met verhuurbemiddeling- en marketingdiensten (al dan niet in het buitenland). Dit neemt 
niet weg dat met het vermarkten hiervan in Nederland en het binden van (nieuwe) afnemers de 
nodige tijd en geld zijn gemoeid, waarbij nieuwkomers ook te maken hebben met een 
gefragmenteerde marktomgeving waar Roompot en Landal een stevige positie en 
naamsbekendheid hebben.  

454. Gelet op het voorgaande komt de ACM tot de conclusie dat partijen van eventuele 
uitbreidingsmogelijkheden van de kleinere ketens in de nabije toekomst mogelijk enige potentiële 
concurrentiedruk kunnen ervaren. De ACM stelt dat het niet aannemelijk is dat vanuit potentiële 
toetreders voldoende concurrentiedruk zal uitgaan op partijen om de concurrentiebeperkende 
gevolgen van de overname te voorkomen of te neutraliseren.  

8.3.6.4 Tussenconclusie uitbreidings- en toetredingsmogelijkheden 
455. De ACM stelt vast dat uitbreiding mogelijk is, maar dat het nu nog onduidelijk is of marktpartijen 

daartoe ook daadwerkelijk op korte termijn overgaan. De ACM verwacht niet dat toetreding tot de 
markt tijdig en waarschijnlijk is en stelt vast dat hiervan onvoldoende disciplinerende werking uit 
gaat om de sterke positie van Roompot en Landal op de markt van verhuurbemiddeling- en 
marketingdiensten aan derde vakantieparkeigenaren in Nederland te relativeren. 

8.3.7 Overstapdrempels 
456. In deze paragraaf bespreekt de ACM overstapdrempels. In paragraaf 8.3.7.1 bespreekt de ACM de 

opvattingen van partijen. Vervolgens bespreekt de ACM in paragraaf 8.3.7.2 het onderzoek gedaan 
gedurende de vergunningsfase. De beoordeling van de ACM volgt ten slotte in paragraaf 8.3.7.3. 
De ACM concludeert dat er diverse belemmeringen zijn om over te stappen tussen aanbieders, 
waaraan ook kosten zijn verbonden en daardoor minder aantrekkelijk is. 

8.3.7.1 Opvattingen van partijen 
457. Partijen stellen dat er geen overstapdrempels zijn. Partijen wijzen er op dat vakantieparken geen 

toegang tot (klanten)data verliezen op het moment dat zij naar een andere aanbieder van verhuur- 
en marketingdiensten overstappen of onafhankelijk verder zouden gaan. Partijen stellen dat 
eigenaren van vakantieparken toegang hebben tot alle data en die op ieder gewenst moment waar 
dan ook kunnen opslaan. [vertrouwelijk].480 [vertrouwelijk].481 

458. Daarnaast geven partijen aan dat Roompot en Landal geen prikkel hebben om contracten met 
afnemers op te zeggen en/of geen nieuwe contracten meer aan te gaan. Dit geldt ook voor hun 
activiteiten op marketinggebied. De PPE- en franchisemodellen zijn en blijven zeer belangrijk voor 

 
477  Gespreksverslag van 25 februari 2022 met kenmerk ACM/UIT/572689, randnummer 3.06. 
478  Actoren als belang van reclame, of andere aan reputatie verbonden voordelen en kosten voor afnemers om over te 

schakelen naar nieuwe leveranciers kunnen toetreding afremmen. Zie Richtsnoeren horizontale fusies, punt 71. 
479  Bijlage 4 van dit besluit, vraag 5b, punt 327, vraag 10c punten 325 en 326.  
480  Zie de reactie op uitkomsten marktonderzoek van 18 november 2021 met kenmerk ACM/IN/659646, randnummer 76. 
481  Antwoorden partijen van 10 januari 2022 met kenmerk ACM/IN/670204, randnummer 82. Dit blijkt ook uit bijlage 103.  

https://eur-lex.europa.eu/legal-content/NL/TXT/PDF/?uri=CELEX:52004XC0205(02)
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Roompot en Landal. Het feit dat zowel Roompot als Landal recent nieuwe parken aan hun portfolio 
hebben toegevoegd onderstreept dit, aldus partijen. 

459. Partijen stellen ook dat de ACM ten onrechte aanneemt dat sprake is van problematische 
overstapdrempels en -kosten die verband houden met de lange contractduur en de kosten die 
moeten worden gemaakt als parken overstappen of besluiten onafhankelijk verder te gaan. De 
ACM zou volgens partijen geen eigen onderzoek hebben gedaan naar de omvang van eventuele 
overstapdrempels, maar zich vrijwel volledig baseren op uitspraken van marktpartijen. 

8.3.7.2 Onderzoek in de vergunningsfase 
460. In het Meldingsbesluit geeft de ACM aan dat overstappen van aanbieders op korte termijn lastig is 

door de lange looptijd van contracten.482 

461. Uit de enquêtes onder afnemers van Roompot, Landal en afnemers van onafhankelijke parken 
blijkt dat de meerderheid van de Landal parken en onafhankelijke parken aangeven dat er kosten 
zijn verbonden aan het overstappen. Bij Landal wordt rebranding483 en het boekingssysteem het 
meest genoemd (het klantenbestand blijft eigendom van Landal). Bij de onafhankelijke parken 
speelt rebranding geen rol, maar wordt meerdere malen aangekaart dat een nieuw 
boekingssysteem kosten met zich meebrengt. De genoemde kosten lopen uiteen.484  

462. In het onderzoek in de vergunningsfase is ook benoemd dat een overstap door een vakantiepark 
van Landal naar een minder bekende keten per definitie gevolgen heeft voor de omzet. Als een 
park de overstap maakt naar een andere organisatie, dan heeft dit negatieve gevolgen voor de 
marketing/verhuur en daarmee de omzet.485  

463. Een marktpartij geeft aan dat Landal voor de aankondiging van de voorgenomen concentratie een 
aantal overeenkomsten heeft opengebroken en deze heeft weten te verlengen (de waarde van 
Landal wordt volgens deze marktpartij bepaald door de contractduur van hun parken). 
[vertrouwelijk].486  

8.3.7.3 Beoordeling door de ACM 
464. Het onderzoek onder marktpartijen geeft volgens de ACM geen aanleiding te veronderstellen dat 

eigenaren de toegang tot klantendata wordt ontzegd of anderszins lastig wordt gemaakt. De ACM 
weerlegt dat zij geen eigen onderzoek heeft uitgevoerd: de ACM baseert zich onder andere op de 
enquêteresultaten onder afnemers van Roompot, Landal en onafhankelijke parken487 waarin kosten 
voor een nieuw boekingssysteem en kosten omtrent rebranding aan de orde zijn om over te 
stappen naar een andere dienstverlener. 

465. De ACM leidt uit het onderzoek ook af dat langetermijncontracten als een overstapdrempel worden 
gezien doordat afnemers voor langere tijd aan aanbieders, zoals partijen, zijn gebonden.  

466. Partijen merken op dat wat betreft de aard van de overeenkomst de marketing- en salesdiensten 
pas na enige tijd vruchten afwerpen en de voordelen die gepaard gaan met zulke diensten (zoals 

 
482  Meldingsbesluit, punt 187. 
483  Bij rebranding worden veranderingen doorgevoerd zoals merknaam, logo, website, visuele identiteit e.d.. 
484  Bijlage 4 van dit besluit, vraag 10c, punten 325 en 326.  
485  Uit door partijen overgelegde interne stukken blijkt dat samenwerken met Roompot voordelen in omzet oplevert in de zin 

dat een aanbieder die met Roompot samenwerkt aangeeft dat “We used to run our park independently, but decided to join 
Hogenboom January this year. Since then, we have seen significant increases in price and customer inflow at the same 
time.” Bijlage 70, vraag 15, slide 125. 
Zie ook: Gespreksverslag van 21 december 2021 met kenmerk ACM/UIT/568257, randnummer 8.3. 

486  Gespreksverslag van 12 januari 2022, met kenmerk ACM/UIT/569453, vraag 24. 
487  Zie bijlage 4 van dit besluit, vraag 5b aan onafhankelijke afnemers, punt 327 en vraag 10c, punt 325 aan Roompot en 

Landal-afnemers. 

https://www.acm.nl/sites/default/files/documents/concentratiebesluit-nader-onderzoek-nodig-naar-overname-landal-door-roompot.pdf
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campagnes en reviewmarketing) resulteren in voordelen op zowel korte als lange termijn.488 Hieruit 
leidt de ACM af dat bij een overstap het langer duurt voordat marketing en sales inspanningen 
vruchten afwerpen, wat logischerwijs niet aan de orde is als bestaande contracten worden 
gecontinueerd. Dergelijke aanloopkosten verhogen de drempel om over te stappen. 

467. Gelet op het voorgaande stelt de ACM vast dat er sprake is van diverse overstapdrempels. Het is 
voor afnemers lastig om de dienstverlening bij Roompot en Landal te beëindigen waarbij de kosten 
om over te stappen en de lange contractduur bij partijen (in tegenstelling tot andere aanbieders) 
een belemmering vormen om over te stappen naar een andere aanbieder dan Roompot of Landal 
of naar het zelf gaan verhuren/-markten van het park. De ACM verwacht dat een overstap van 
Roompot naar Landal en vice versa de kosten vanwege vergelijkbare dienstverlening relatief het 
snelst goed maakt. 

8.3.8 Tussenconclusie 
468. De ACM stelt vast dat partijen elkaars meest nabije concurrenten zijn en ook de grootste spelers 

op de markt voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aan derde vakantieparkeigenaren in 
Nederland zijn met een gezamenlijke marktpositie van ten minste [40-50%], waarbij dit cijfer een 
onderschatting vormt. De posities van de overige dienstverleners zijn veel kleiner en versnipperd 
vergeleken met die van partijen. Er zijn uitbreidingsmogelijkheden, maar de ACM verwacht vanuit 
(potentiële) toetreding de komende jaren weinig concurrentiedruk om de positie van partijen 
voldoende te disciplineren. Ook overstapdrempels kunnen (potentiële) toetreding belemmeren of 
overstap verder bemoeilijken. De ACM stelt vast dat ook hiervan uit onvoldoende concurrentiedruk 
op de gezamenlijke positie van partijen uitgaat. 

8.3.9 Aanvullende beoordeling schadetheorie 
469. De ACM zet in paragraaf 8.3.1 van dit besluit haar schadetheorie uiteen. Samengevat komt die er 

op neer dat Roompot en Landal na de voorgenomen concentratie in staat zullen zijn om de prijzen 
(commissies) te verhogen. Hierna bespreekt de ACM – in aanvulling op de bovenstaande 
beoordeling van haar schadetheorie – de opvattingen van partijen ten aanzien van haar 
schadetheorie (paragraaf 8.3.9.1)489, het marktonderzoek dat zij heeft verricht (paragraaf 8.3.9.2) 
en de beoordeling daarvan (paragraaf 8.3.9.3). De ACM concludeert in paragraaf 8.3.9.4 dat 
Roompot en Landal na de concentratie de mogelijkheid en prikkel hebben om hun 
commissieprijzen te verhogen. 

8.3.9.1 Opvattingen van partijen 
470. Partijen stellen dat de schadetheorie (volgens partijen gebaseerd is op buitengewoon summier 

onderzoek)490 niet opgaat. Partijen geven aan dat Roompot en Landal niet in staat zijn om de 
prijzen te verhogen (en dat de ACM geen bewijs aandraagt voor een verhoging van de commissies 
na de voorgenomen concentratie). Partijen dragen verschillende argumenten aan: (i) Roompot en 
Landal zijn niet elkaars nabije concurrenten; (ii) vele andere aanbieders (waaronder marktpartijen 
die zelf vakantieparken exploiteren en aanbieders van verschillende soorten B2B-diensten) 
disciplineren partijen; (iii) onafhankelijk verder gaan is een realistische optie voor alle PPE- en 
franchiseparken, met gedeeltelijke of zonder aansluiting bij externe dienstverleners; (iv) 

 
488  Reactie partijen hoor- en wederhoordossier van 18 november 2021, randnummer 47. 
489  Partijen hebben eerder in hun reactie op de punten van overweging aangegeven zich niet te kunnen vinden in de 

schadetheorie van de ACM. Reactie van partijen op de punten van overweging, 22 april, met kenmerk ACM/IN/691212. 
490  Partijen stellen dat de ACM geen enkel eigen onderzoek heeft gedaan met het oog op haar schadetheorie zoals een 

SSNIP-test of een biedingsanalyse.  
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toetredingsdrempels zo goed als afwezig en mogelijke toetreding of uitbreiding disciplineren 
partijen.491 Partijen stellen bovendien dat Roompot en Landal geen prikkel hebben om commissies 
te verhogen, omdat ze dan geen nieuwe PPE- of franchiseparken kunnen aantrekken, terwijl de 
inkomsten uit commissies een belangrijk onderdeel van hun businessmodel en bedrijfsresultaat 
vormen.492 

471. Ook stellen partijen dat Roompot en Landal geen prikkel hebben om hun activiteiten op 
verhuurbemiddeling- en marketinggebied te beperken.493 De reden is dat de PPE- en 
franchisemodellen een kernonderdeel zijn van de bedrijfsstrategie van Roompot en Landal en 
bewezen rendabele bedrijfsmodellen zijn. Verder stelden partijen in de melding dat de afnemers 
ook na de voorgenomen transactie ruim voldoende mogelijkheden behouden om hun aanbod van 
vakantieaccommodaties te vermarkten en een maximale bezetting van hun parken te realiseren. 
Eigenaren of VvE’s die geïnteresseerd zijn in een marketingpartnerschap kunnen zich wenden tot 
een zeer groot aantal marketingserviceproviders.494 

472. Ten aanzien van de commissies die Roompot en Landal ontvangen voor hun 
verhuurbemiddelingsdiensten stelt Roompot onder meer dat de commissie die parken betalen voor 
directe boekingen via de website van een park (en Roompot als dienstverlener er voor zorgt dat dit 
in het boekingssysteem wordt opgenomen) lager is dan wanneer de boeking geheel via Roompot 
wordt gegenereerd.495 

8.3.9.2 Marktonderzoek 
473. De ACM heeft feitelijk onderzoek gedaan naar de markt voor verhuurbemiddeling- en 

marketingdiensten aan derde vakantieparkeigenaren, de positie van Roompot en Landal op deze 
markt (ten opzichte van elkaar en van concurrenten), de nabijheid van concurrentie en naar het 
strategisch gedrag dat de betrokken ondernemingen na de concentratie naar verwachting van 
marktpartijen zullen vertonen. Het onderzoek waar de ACM zich op baseert, bestaat uit: een 
vaststelling van de ondergrens van de marktposities van partijen ten opzichte van de overige 
spelers op de markt op basis van de verhuuromzet van alle vakantieparken in Nederland (die niet 
in eigendom zijn van een keten, PO), een enquête onder afnemers van Roompot en Landal en 
onder onafhankelijke parken; marktgesprekken met en schriftelijke vragen aan diverse 
marktpartijen (waaronder onafhankelijke parken, kleinere vakantieparkketens, OTA’s en een 
leverancier van een reserveringssysteem en marketingdiensten) en marktkenners; ten slotte 
informatie van Roompot en Landal en een switching analyse uit de meldingsfase (waaruit onder 
meer blijkt dat Roompot en Landal met elkaar concurreren). 

474. De ACM heeft marktpartijen gevraagd naar de gevolgen die zij verwachten van de concentratie 
tussen Roompot en Landal. Uit het onderzoek blijkt dat Roompot en Landal de mogelijkheid en de 
prikkel hebben om de prijzen te gaan verhogen. Ter illustratie. Een concurrent geeft aan dat de 
kans bestaat dat Roompot door haar dominante positie de commissies voor haar marketing- en 
salesdiensten gaat verhogen bij bestaande parken en verlagen als zij concurrentie ervaart bij het 
verlengen van contracten of contracteren van nieuwe vakantieparken.496 Een andere concurrent 

 
491  Zie slide 21 van de presentatie van partijen van 20 januari 2022, met kenmerk ACM/IN/672340 (reactie op 

Meldingsbesluit).  
492  Zie reactie van partijen op de punten van overweging van 22 april 2022, randnummer 411. 
493  In het Meldingsbesluit heeft de ACM ook deze aspecten betrokken in de schadetheorie waarbij opgemerkt dient te worden 

dat de ACM hier niet doelde op het alleen opzeggen van het contract of het niet meer aangaan daarvan, maar juist met 
als achterliggende reden dat het aantrekkelijker is om (een) bepaald(e) park(en) te kopen. 

494  Meldingsbesluit, punt 180. 
495  Gespreksverslag Roompot van 20 januari 2022, met kenmerk ACM/UIT/570627. 
496  Gespreksverslag van 29 december 2021, met kenmerk ACM/UIT/568738, randnummer 18.2. 

https://www.acm.nl/sites/default/files/documents/concentratiebesluit-nader-onderzoek-nodig-naar-overname-landal-door-roompot.pdf
https://www.acm.nl/sites/default/files/documents/concentratiebesluit-nader-onderzoek-nodig-naar-overname-landal-door-roompot.pdf
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geeft aan dat Roompot en Landal de afgelopen maanden op strategische wijze veel parken hebben 
ingenomen door lagere verhuurfees aan te bieden. Deze concurrent verwacht dat dit een blijvende 
situatie is.497 Een andere partij geeft aan dat indien Roompot en Landal samengaan zij te veel 
invloed gaan krijgen op het gebied van management en de marketing van vakantieparken zoals de 
prijsvoering.498  

475. Meerdere afnemers van zowel Roompot als Landal en onafhankelijke parken hebben in de 
enquêtes bovendien zorgen geuit over de (sterke) positie van Roompot en Landal en het gebrek 
aan volwaardige alternatieven na de concentratie en prijsverhogingen door Roompot en Landal als 
gevolg daarvan. Een afnemer geeft aan: “Voor andere, kleinere parken, of parken die hun eigen 
marketing nog niet op orde hebben, zijn de gevolgen groot. Ook de afgelopen jaren al, dwongen 
Landal en Roompot hoge provisie percentages af bij parken die klem zitten tussen gebrek aan 
eigen marketing en dus genoodzaakt zijn dit in te kopen. Ik verwacht dat dat alleen maar erger 
wordt bij een zulke machtspositie.” 

476. Ook uit de enquête onder Landal-afnemers blijkt dat diverse Landal-afnemers verwachten dat 
Roompot na de overname van Landal de commissieprijzen zal verhogen. Landal-afnemers voeren 
daar toe aan dat Roompot een sterke (of zelfs monopolie)positie zal verkrijgen in een markt met 
een sterke disbalans en dat de private equity eigenaar van Roompot zal aansturen op een goed 
rendement voor haar participanten. Een aantal Landal-afnemers geeft aan ook te vrezen voor een 
verslechtering van contractuele voorwaarden.499  

8.3.9.3 Beoordeling door de ACM 
477. Uit de Richtsnoeren horizontale fusies volgt dat een vermindering van concurrentiedruk tussen de 

bij de concentratie betrokken ondernemingen kan leiden tot significante prijsverhogingen en dat 
significante prijsverhogingen waarschijnlijker zijn in geval fuserende ondernemingen naaste 
concurrenten zijn en in geval hun afnemers weinig mogelijkheden hebben om van leverancier te 
veranderen.500  

478. In paragraaf 8.3.8 concludeert de ACM dat partijen de grootste spelers zijn op de markt voor 
verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aan derde vakantieparkeigenaren in Nederland met een 
gezamenlijke marktpositie van ten minste [40-50%] en waarbij dit cijfer een onderschatting vormt. 
De posities van de overige dienstverleners zijn veel kleiner en versnipperd vergeleken met die van 
partijen. Partijen zijn (meest) nabije concurrenten, waardoor als gevolg van de concentratie 
belangrijke onderlinge concurrentiedruk wegvalt en keuzemogelijkheid voor afnemers. Daarbij gaat 
er onvoldoende concurrentiedruk uit van (potentiële) uitbreiding of toetreding op deze markt. Ook 
overstapdrempels kunnen (potentiële) toetreding belemmeren of overstap verder bemoeilijken.  

479. De ACM onderstreept dat uit het onderzoek onder marktpartijen blijkt dat aan het einde van de 
contractstermijn dikwijls door de huidige contractspartijen en soms ook door (potentiële) afnemers 
met verschillende aanbieders van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten onderhandeld wordt 
over een (nieuw) verhuurbemiddelingscontract waarbij de hoogte van de commissie vrijwel altijd 
een belangrijke (zo niet doorslaggevende) rol speelt.501 De schadetheorie dat Roompot en Landal 

 
497  Gespreksverslag van 25 februari 2022, met kenmerk ACM/UIT/572689, randnummer 3.6.  
498  Gespreksverslag van 7 oktober 2021, met kenmerk ACM/UIT/562315, randnummer 26.4 
499  Bijlage 4 van dit besluit, vraag 6 en 22, punten 309 en 310. 
500  Richtsnoeren horizontale fusies, punt 28 en punt 31. 
501  Uit het dossier blijkt dat Roompot en Landal in ieder geval concurreerden om twee huidige contractspartijen van elkaar 

waarbij de hoogte van de commissie of een bepaalde investering een rol speelde. In de antwoorden van partijen van 10 
februari 2022 met kenmerk ACM/IN/676335 (randnummer 84 e.v. en 143 e.v.) geven partijen voorbeelden waarin met 
huidige afnemers onderhandeld wordt over een contractverlenging. Van de vijf parken die Roompot noemt, speelde bij 
vier parken de hoogte van de commissie een rol. Van de negen parken die Landal noemt, speelde bij acht parken de 

 

https://eur-lex.europa.eu/legal-content/NL/TXT/PDF/?uri=CELEX:52004XC0205(02)
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na de voorgenomen concentratie hun commissies kunnen verhogen, vindt bovendien steun in 
zorgen over de (sterke) positie van Roompot en Landal en gebrek aan volwaardige alternatieven 
na de concentratie en prijsverhogingen als gevolg daarvan geuit door afnemers van Roompot en 
Landal, onafhankelijke parken en kleinere vakantieparkketens in het onderzoek onder 
marktpartijen. Ook uit de enquêteresultaten onder Roompot en Landal-afnemers volgt dat 
afnemers vrezen voor prijsverhogingen na de voorgenomen concentratie.502, 503 

480. Uit de Richtsnoeren horizontale fusies volgt tevens dat hoe groter de omzetbasis is waarop na een 
prijsverhoging een hogere winstmarge kan worden toegepast, des te groter de kans dat de 
fuserende ondernemingen een prijsverhoging voordelig zullen vinden.504 Uit de marktposities blijkt 
dat de omzetbasis waarop Roompot en Landal na een commissie/prijsverhoging een hogere 
winstmarge kunnen toepassen [40-50%] van de totaalomzet beslaat van de gehele (potentiële) 
klantenbasis. Uiteraard betreft deze weergave de omzetten van de parken zelf en niet de 
commissies die in rekening worden gebracht bij deze parken, maar deze commissies betreffen 
altijd een percentage van de verhuuromzet die ergens tussen de [vertrouwelijk] liggen, waarbij de 
commissies van Roompot en Landal aan de hogere kant van het spectrum liggen ten opzichte van 
andere aanbieders.  

8.3.9.4 Tussenconclusie  
481. De ACM heeft voldoende aanwijzingen uit het marktonderzoek dat Roompot en Landal na de 

voorgenomen concentratie de mogelijkheid en prikkel hebben om hun commissies te verhogen. 
Daarmee is het waarschijnlijk dat de voorgenomen concentratie aanleiding zal geven tot 
verhogingen van de commissies voor verhuur- en marketingdiensten door de bij de concentratie 
betrokken ondernemingen. 

8.4 Conclusie 

482. De ACM concludeert dat de voorgenomen concentratie de daadwerkelijke mededinging op 
significante wijze zal belemmeren op de Nederlandse markt voor verhuurbemiddeling- en 
marketingdiensten aan derde vakantieparkeigenaren of een deel daarvan. 

  

 
hoogte van de commissie een rol. Ook uit de enquêteresultaten blijkt dat de hoogte van de commissie een rol speelt bij de 
keuze voor een verhuurbemiddelaar en/of marketingdienstverlener, afgezet tegen de opbrengsten (boekingen en 
rendement). [vertrouwelijk] 

502  Zie bijlage 4 van dit besluit, vraag 6 en 22, punten 309 en 310. 
503  De ACM heeft geen aanleiding gezien tot het uitvoeren van een biedingsanalyse, daar zij de markt voor 

verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aan eigenaren van (accommodaties op) vakantieparken niet als biedmarkt 
heeft gekwalificeerd. Bij de vraag of sprake is van een biedmarkt is relevant of de situatie zich voordoet waarin de 
concurrentie loopt via aanbestedingen waarin de vragende partij een vooraf omschreven opdracht in de markt zet en 
meerdere partijen daarop kunnen inschrijven. Uit marktonderzoek blijkt dat er geen sprake is van aanbestedingen maar 
dat partijen tegelijkertijd of volgtijdelijk met een vakantiepark onderhandelden. Zie ook Meldingsbesluit, punten 200-203. 
Ook in de vergunningsfase hebben partijen voorbeelden gegeven van contractsonderhandelingen met huidige afnemers 
aan het einde van de contractsperiode waarbij ze aangaven gelijktijdig concurrentie te ondervinden van andere 
aanbieders. Zie antwoorden van partijen van 10 februari 2022 met kenmerk ACM/IN/676335, randnummers 84 e.v. en 
143 e.v.  

504  Richtsnoeren horizontale fusies, punt 27. 

https://www.acm.nl/sites/default/files/documents/concentratiebesluit-nader-onderzoek-nodig-naar-overname-landal-door-roompot.pdf
https://eur-lex.europa.eu/legal-content/NL/TXT/PDF/?uri=CELEX:52004XC0205(02)
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9 Voorstel voor vergunning onder voorschriften 

483. In de vorige twee hoofdstukken concludeert de ACM dat de voorgenomen concentratie leidt tot een 
significante belemmering van de mededinging op de Nederlandse markt voor (i) het aanbieden van 
vakantieaccommodaties op vakantieparken en (ii) verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aan 
derde vakantieparkeigenaren of een deel daarvan.  

484. In dit hoofdstuk gaat de ACM in op het voorstel van partijen om de geconstateerde 
mededingingsrechtelijke bezwaren op de deze twee relevante markten weg te nemen. De indeling 
van dit hoofdstuk is als volgt. In paragraaf 9.1 licht de ACM kort de gevolgde procedure toe. De 
voorstellen van partijen staan samengevat in paragraaf 9.2. Paragraaf 9.3 bevat de beoordeling 
van de door partijen gedane voorstellen. Tot slot bevat paragraaf 9.4 de conclusie. 

9.1 Procedure 

485. De Directie Mededinging van de ACM heeft op 5 april 2022 punten van overweging aan partijen 
toegezonden. In overleg met de ACM over de door de ACM gesignaleerde problemen gaven 
partijen aan bereid te zijn een remedievoorstel in te dienen.505 In de loop van de behandeling van 
deze zaak hebben partijen diverse concepten overgelegd van een voorstel voor aan de vergunning 
te verbinden voorschriften om de door de ACM geconstateerde mededingingsbezwaren weg te 
nemen. Dit leidde uiteindelijk tot het concept voorstel van 26 januari 2023506 dat de ACM 
onderwierp aan een markttest. De ACM nodigde acht (markt)partijen uit een reactie te geven op 
het door partijen ingediende voorstel (hierna: markttest). Ook hebben andere (markt)partijen uit 
eigen beweging een reactie gegeven op het remedievoorstel.507 Deze reacties zijn eveneens 
meegenomen in onderhavige beoordeling van de ACM. 

486. Naar aanleiding van de markttest heeft de ACM nadere informatie opgevraagd en gesproken met 
zowel partijen als Dormio. De ACM heeft getoetst of Dormio met het afstotingspakket in staat is om 
duurzaam te concurreren met de nieuwe onderneming. Op grond van de verstrekte informatie acht 
de ACM dat de zorgen uit de markttest in voldoende mate zijn ondervangen. Het remedievoorstel is 
beperkt aangepast op de duur van de marketingovereenkomst met Dormio. Dit met oog op een 
soepele transitie van het afstotingspakket naar Dormio (zie paragraaf 9.3.1). 

487. Het definitieve remedievoorstel van partijen staat in bijlage 7 van dit besluit die integraal onderdeel 
uitmaakt van dit besluit. Het definitieve remedievoorstel hebben partijen op 21 maart 2023 
ingediend. 

9.2 Inhoud voorstel van partijen 

488. Om de mededingingsbezwaren van de ACM weg te nemen op de markten besproken in hoofdstuk 
7 en 8 hebben partijen een remedievoorstel ingediend. Hierna gaat de ACM in op de voor de 

 
505  E-mail van 8 juli 2022 met kenmerk ACM/IN/703184. 
506  E-mail van 26 januari 2023 met kenmerk ACM/IN/746020. 
507  Onder andere op basis van berichtgeving in de media (zoals pretwerk.nl en nieuws.nl) en het nieuwbericht van Roompot 

dat Dormio en Roompot een akkoord hebben bereikt over de overname van een dertigtal vakantieparken. Het betreft hier 
voornamelijk (verenigingen van) eigenaren van accommodaties op vakantieparken die partijen willen afstoten. 

https://pretwerk.nl/recreatie-actueel/afstoten-van-34-parken-onderdeel-van-goedkeuring-overname-landal-door-roompot/77361
https://nieuws.nl/economie/20221013/landal-en-roompot-willen-parken-afstoten-voor-akkoord-fusie-acm/
https://news.roompot.com/dormio-group-en-roompot-bereiken-akkoord-over-overname-van-een-dertigtal-vakantieparken


Autoriteit Consument en Markt Openbaar 
Zaaknr. ACM/21/168002 / Documentnr. ACM/UIT/595772 
 

 
 

 98/111 

beoordeling belangrijkste punten in dit voorstel.508 Het remedievoorstel van partijen bestaat uit twee 
belangrijke elementen. Ten eerste stoten partijen in totaal dertig vakantieparken af (het 
afstotingspakket). Ten tweede is na de overdracht van het afstotingspakket aan Dormio een 
transitional service agreement tussen Dormio en Roompot van toepassing om gedurende een korte 
periode na de overdracht het afstotingspakket verder te ontvlechten van diensten en tegelijkertijd 
operationeel te kunnen houden. De ACM bespreekt dit afstotingspakket en de diensten die kunnen 
worden afgenomen in paragraaf 9.2.1. De ACM bespreekt de instandhoudingsverplichtingen (en de 
daarmee samenhangende managing director en monitoring trustee) in paragraaf 9.2.2. 

9.2.1 Afstoting van parken aan Dormio Groep 
489. In deze paragraaf bespreekt de ACM het afstotingspakket van partijen. De door partijen 

aangeboden verbintenissen zien in de eerste plaats op de afstoting van Hogenboom509, waaronder 
dertig vakantieparken zullen zijn samengebracht, waarvan tweeëntwintig PPE-parken, vier 
franchiseparken en vier owned & operated parken510 inclusief historische data511 en het Largo-merk 
(hierna: het afstotingspakket) aan een onafhankelijke koper, te weten Dormio Groep (hierna: 
Dormio). [vertrouwelijk]. Partijen geven aan dat de voorgestelde remedies effectief zijn en de 
afstoting van de parken de zorgen van de ACM adresseert, met name ten aanzien van de hoge 
concentratieniveaus voor parken aan de kust en in het binnenland met veel faciliteiten (en daarmee 
het risico op prijsverhogingen in deze gebieden). Met het afstotingspakket beschikt de koper over 
alle middelen, aldus partijen, om met partijen op zowel de B2C- en B2B-markt in alle segmenten te 
concurreren en verder te groeien. 

490. Partijen verkopen het afstotingspakket aan Dormio. Op de geschiktheid van Dormio als koper wordt 
ingegaan in paragraaf 9.3.3.1. Dormio is een bestaande speler met twee parken in Nederland 
(Dormio Resort Maastricht en vanaf 2023 Nieuwvliet-Bad). Verder ontwikkelt Dormio op dit moment 
diverse parken in Nederland.512, 513 Partijen verbinden zich rechtens aan deze verkoop (paragraaf 
9.2.1.1).  

9.2.1.1 Fix-it-first 
491. Roompot en Dormio hebben op 11 januari 2023 een signing protocol ondertekend waarin de 

belangrijkste punten van verkoop zijn geschetst, met daaraan aangehecht de te tekenen Sale and 
Purchase Agreement (SPA). Partijen verbinden zich ertoe binnen een zo kort mogelijke termijn, 
maar uiterlijk zes maanden na ondertekening van het Signing Protocol, het afstotingspakket over te 
dragen aan Dormio.  

 
508  De tekst van het remedievoorstel (bijlage 7) is leidend. 
509  Inclusief website www.vakantiegevoel.nl, boekingssysteem, de domeinnamen en het merk Hogenboom. 
510  De PPE-parken betreffen Villapark Ankeveen, Vakantiepark De Berkenhorst, Vakantiepark Emslandermeer, 

Bungalowpark Het Hart van Drenthe, Bungalowpark Herperduin, Vakantiepark It Wiid, Bungalowpark De Riethorst, 
Villapark Schildmeer (historisch onderdeel van Hogenboom), ’s Gravensande, Marke van Ruinen, Drentse Wold, 
Duynzicht, Grote Zand, Harbour Village, Langelille, Hildenberg, Marina Port Zelande, Schoonhovenseland, Scorleduyn, 
Terherne, Zwartkruis, Zeedijk (historisch onderdeel van Roompot). De franchiseparken betreffen Duc de Brabant, De 
Bloemert, Nieuwvlietbad, Reevallis (historisch onderdeel van Landal). De owned & operated parken betreffen Roompot 
Aquadelta en Roompot Zeeland Village (historisch onderdeel van Roompot) en Landal Heihaas, Landal Port Greve 
(historisch onderdeel van Landal). 

511  Partijen verstrekken de historische data van de betreffende dertig vakantieparken. In dit kader wordt onderscheid gemaakt 
tussen historische data voor analytische doeleinden en voor direct marketing. De historische data voor analytische 
doeleinden bestaat uit geanonimiseerde historische boekingsdata (waaronder de gehanteerde prijzen) en financiële data 
van alle parken in het afstotingspakket in de vijf jaar voorafgaand aan het besluit van de ACM.  

512  Dormio ontwikkelt de komende jaren een aantal parken, waaronder die in Medemblik, de Hondsrug en Zoutelande.  
513  E-mail van 22 februari 2023 met kenmerk ACM/IN/754047. 

http://www.vakantiegevoel.nl/
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9.2.1.2 Niet-(ver)wervingsbeding en geen structurele banden 
492. Partijen zorgen ervoor dat er geen structurele banden meer bestaan tussen het afstotingspakket en 

partijen, met uitzondering van tijdelijke afspraken tot het aanbieden van de parken op de websites 
van Roompot en Landal en een tijdelijke overeenkomst voor de ontvlechting van het 
afstotingspakket (transitional service agreement) (zie paragraaf 9.2.1.3). Verder verbinden partijen 
zich om in de tien jaar na de overdracht van het afstotingspakket direct noch indirect enig 
economisch belang in, noch enige invloed op, onderdelen in het afstotingspakket te verwerven of 
enige PPE- of franchiseovereenkomst aangaan met betreffende parken in het afstotingspakket. 
Ook zullen partijen zich gedurende drie jaar na de overdracht onthouden van het actief werven van 
personeel van onderdelen in het afstotingspakket. 

9.2.1.3 Transitional Service Agreement, Marketing Agreement, carve-out 
493. Voorafgaand aan de overdracht van het afstotingspakket aan Dormio zal een carve-out worden 

vormgegeven, die vooral ziet op de ontvlechting van de gedeelde IT-omgeving en 
ondersteuningsfuncties tussen partijen en het afstotingspakket. Het betreft onder andere gedeelde 
prijs- en boekingssystemen van partijen. Het carve-out proces doorloopt verschillende stappen, 
welke in het remedievoorstel nader zijn beschreven. Op het moment van de overdracht van het 
afstotingspakket aan Dormio heeft het afstotingspakket een eigen website waarop alle parken in 
het afstotingspakket worden aangeboden en een van partijen onafhankelijk prijssysteem. Na de 
overdracht van het afstotingspakket aan Dormio is er tussen partijen en Dormio een transitional 
service agreement (TSA) van toepassing. [vertrouwelijk]. Een concept van de TSA zal ter 
goedkeuring aan de ACM worden voorgelegd. 

494. In een niet-exclusieve marketingovereenkomst verbinden partijen zich dat Dormio de betrokken 
parken op de Roompot en Landal websites kan blijven aanbieden gedurende één jaar, met de 
mogelijkheid tot verlenging van de overeenkomst ten hoogste twee keer met één jaar na 
schriftelijke goedkeuring van de ACM. Doel van de overeenkomst is te voorzien in een soepele 
transitie naar de koper Dormio. Een concept van de marketingovereenkomst zal ter goedkeuring 
aan de ACM worden voorgelegd. 

9.2.2 Monitoring trustee, managing director, instandhoudingsverplichtingen en uitblijven 
overdracht afstotingspakket 

495. In deze paragraaf bespreekt de ACM de aanstelling en de taken van een monitoring trustee 
(paragraaf 9.2.2.1), een managing director (paragraaf 9.2.2.2), de instandhoudingsverplichtingen 
van partijen gedurende de interimperiode (paragraaf 9.2.2.3) en dat een trustee de overdracht van 
het afstotingspakket regelt als de overdracht aan Dormio niet binnen zes maanden na 
ondertekening van het signing protocol heeft plaatsgevonden (paragraaf 9.2.2.4). 

9.2.2.1 Monitoring trustee 
496. Partijen verbinden zich ertoe zo snel mogelijk, naar verwachting binnen enkele dagen en uiterlijk 

binnen drie weken na het vergunningsbesluit een monitoring trustee aan te stellen voor de periode 
na het besluit op de vergunningsaanvraag tot en met het einde van de TSA. Het mandaat en de 
identiteit van de monitoring trustee worden van te voren bij de ACM ter goedkeuring voorgelegd. 
De monitoring trustee zal erop toezien dat Partijen de levensvatbaarheid, het 
concurrentievermogen en de overdraagbaarheid van het afstotingspakket waarborgen. Daarnaast 
monitort zij het voortgangsproces van de daadwerkelijke afstoting en de implementatie van de 
carve-out onder de TSA. Tot slot draagt de monitoring trustee zorg voor de volledige naleving door 
partijen van de instandhoudingsverplichtingen.  
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9.2.2.2 Managing director 
497. Partijen verbinden zich ertoe een managing director aan te stellen aan wie de leiding van (de 

parken in) het afstotingspakket wordt overgedragen. Het mandaat en de identiteit van de managing 
director worden van te voren bij de ACM ter goedkeuring voorgelegd. De managing director 
rapporteert rechtstreeks aan de monitoring trustee. De monitoring trustee rapporteert maandelijks 
aan de ACM conform het door de ACM goedgekeurde mandaat. De leiding van (de parken) in het 
afstotingspakket, waaronder de beslissingsbevoegdheid inzake de prijszetting, wordt opgedragen 
aan de managing director. De managing director heeft geen leiding over de achterblijvende 
activiteiten en rapporteert rechtstreeks aan en functioneert onder toezicht van de monitoring 
trustee.  

9.2.2.3 Instandhouding van afstotingspakket 
498. Partijen verplichten zich om in de periode tussen het goedkeuringsbesluit van de ACM en voor 

overdracht van het pakket aan Dormio de levensvatbaarheid, de overdraagbaarheid en het 
concurrentievermogen van het afstotingspakket te waarborgen en het pakket te ontvlechten van 
partijen. Partijen committeren zich voor die periode ook aan verschillende afzonderlijke 
instandhoudingsverplichtingen, zoals onder andere het voortzetten van de dienstverlening. Voor de 
verplichtingen wordt verwezen naar het remedievoorstel.514 Een monitoring trustee is na het 
vergunningsbesluit tot en met het einde van de TSA verantwoordelijk om toe te zien op de 
verplichtingen van partijen.  

9.2.2.4 Uitblijven overdracht afstotingspakket 
499. Voor het geval dat partijen er niet in slagen het afstotingspakket binnen een termijn van zes 

maanden na ondertekening van het Signing Protocol over te dragen, zal Roompot een 
onafhankelijke trustee een onherroepelijke opdracht en volmacht geven om, het afstotingspakket 
alsnog over te dragen. De aanwijzing van deze trustee behoeft de voorafgaande schriftelijke 
goedkeuring van de ACM. De trustee verkrijgt de volmacht het afstotingspakket, na voorafgaande 
goedkeuring van de koper door de ACM, binnen een specifieke termijn tegen elke prijs te verkopen 
en over te dragen. Verkoop kan plaatsvinden door middel van een veiling. Deze trustee kan een 
ander zijn dan de Monitoring Trustee. 

9.3 Beoordeling door de ACM 

500. De ACM bespreekt eerst de uitkomsten van de markttest in paragraaf 9.3.1. Het is voor de 
beoordeling van het door partijen ingediende remedievoorstel essentieel vast te stellen of de door 
ACM geconstateerde mededingingsrechtelijke bezwaren als gevolg van de voorgenomen 
concentratie worden weggenomen. Dit bespreekt de ACM in paragraaf 9.3.2. Daarnaast moet het 
voorstel uitvoerbaar en handhaafbaar zijn.515 Dit bespreekt de ACM in paragraaf 9.3.3. De 
tenuitvoerlegging van het remedievoorstel bespreekt de ACM in paragraaf 9.3.4. 

9.3.1 Uitkomsten markttest 
501. Uit de markttest komen vier hoofdpunten naar voren. 

 
514  Zie bijlage 7. 
515  Zie voor het beoordelingskader de Richtsnoeren Remedies 2007, Staatscourant 187 van 27 september 2007 (gewijzigd in 

de Staatscourant 8686 van 28 maart 2013) (hierna: Richtsnoeren Remedies). 

https://zoek.officielebekendmakingen.nl/stcrt-2007-187-p30-SC82384.html
https://zoek.officielebekendmakingen.nl/stcrt-2013-8686.html
https://www.acm.nl/sites/default/files/old_publication/publicaties/11612_richtsnoeren-remedies-2007.pdf
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502. Ten eerste merken verschillende marktpartijen op dat het (regionale) marktaandeel van partijen 
hoog blijft.516  

503. Ten tweede vinden diverse marktpartijen de merknamen (Hogenboom en Largo) zwak.517 Ook 
geven marktpartijen aan dat het voeren van een strategie waarbij verschillende merken worden 
gevoerd problematisch is als Dormio zou besluiten om in plaats van de zwakke merken 
Hogenboom en Largo een nieuw merk te introduceren.518 

504. Ten derde vinden verschillende marktpartijen Dormio geen geschikte koper. Met betrekking tot het 
verlenen van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten geven marktpartijen aan dat een nieuwe 
concurrent moet beschikken over een sterke merknaam, voldoende schaalgrootte, financiële 
middelen en klantgegevens. Volgens verschillende marktpartijen beschikt Dormio hier niet in 
voldoende mate over. Een marktpartij geeft evenwel aan dat Dormio een goede startmogelijkheid 
heeft en stelt ook dat Dormio een betrouwbare en belangrijke speler is bij ontwikkelingen van luxe 
en kwalitatief hoogstaande parken.519 Een andere marktpartij stelt dat er met Dormio een nieuwe 
speler op de verhuurbemiddeling- en marketingdiensten wordt gecreëerd, hoewel de vraag is hoe 
snel Dormio kan groeien.520  

505. Hierbij komt dat Dormio volgens marktpartijen veel gebruik maakt van OTA’s die zelf ook provisie 
vragen waardoor het kostenniveau een stuk hoger is dan bij partijen die meer directe boekingen 
zouden realiseren.521 Het aanbieden via verschillende kanalen vermindert ook de 
exclusiviteitswaarde en wordt het een algemeen product, aldus een marktpartij.522  

506. Een marktpartij stelt dat Dormio om te kunnen concurreren met partijen over een grote hoeveelheid 
financiële middelen dient te beschikken om schaalvoordelen op te heffen. Ze geeft aan dat het 
eigen vermogen van Dormio niet opweegt tegen het eigen vermogen van Roompot/Landal, die in 
eigendom is van private equity investeerder KKR.523 Een andere marktpartij geeft aan dat Dormio 
veel parken in ontwikkeling heeft waardoor ze financieel kwetsbaar zou zijn.524 

507. Enkele marktpartijen verwachten dat Dormio onvoldoende vermogen heeft om verhuuromzet te 
genereren waardoor parken binnen afzienbare tijd terug naar partijen zullen gaan.525 Dormio zou 
dan ook zelfstandig geen nieuwe parken kunnen aantrekken.526 Een marktpartij geeft aan dat 
partijen na de fusie juist de commissies kunnen verlagen.527 Dat de parken in het afstotingspakket 
binnen tien jaar niet terug kunnen naar partijen vormt een beperking op de mededinging, aldus een 
marktpartij.528  

 
516  E-mail van 30 januari 2023 met kenmerk ACM/IN/746678; e-mail van 3 februari 2023 met kenmerk ACM/IN/748567; e-

mail van 3 februari 2023 met kenmerk ACM/IN/748756; e-mail van 9 februari 2023 met kenmerk ACM/IN/750023; e-mail 
van 7 februari 2023 met kenmerk ACM/IN/749140. 

517  E-mail van 30 januari 2023 met kenmerk ACM/IN/746678; e-mail van 3 februari 2023 met kenmerk ACM/IN/748567; e-
mail van 3 februari 2023 met kenmerk ACM/IN/748756; e-mail van 6 februari 2023 met kenmerk ACM/IN/748930; e-mail 
van 7 februari 2023 met kenmerk ACM/IN/749140; e-mail van 9 februari 2023 met kenmerk ACM/IN/750023. 

518  E-mail van 9 februari 2023 met kenmerk ACM/IN/750023; e-mail van 6 februari 2023 met kenmerk ACM/IN/748930. 
519  E-mail van 30 januari 2023 met kenmerk ACM/IN/746678. 
520  E-mail van 6 februari 2023 met kenmerk ACM/IN748930. 
521  E-mail van 9 februari 2023 met kenmerk ACM/IN/750023; e-mail van 3 februari 2023 met kenmerk ACM/IN/748567. 
522  E-mail van 3 februari 2023 met kenmerk ACM/IN/748567. 
523  E-mail van 9 februari 2023 met kenmerk ACM/IN/750023, p. 3. 
524  E-mail van 7 februari 2023 met kenmerk ACM/IN/749140.  
525  E-mail van 9 februari 2023 met kenmerk ACM/IN/750023; e-mail van 7 februari 2023 met kenmerk ACM/IN/749140. 
526  E-mail van 9 februari 2023 met kenmerk ACM/IN/750023; e-mail van 6 februari 2023 met kenmerk ACM/IN/748930. 
527  E-mail van 7 februari 2023 met kenmerk ACM/IN/749140. 
528  E-mail van 3 februari 2023 met kenmerk ACM/IN/748567. Het veilen beschouwt deze marktpartij ook als onwenselijk, 

omdat er dan geen alternatieve partij op de B2B-markt ontstaat. 
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508. Ten vierde geven verschillende marktpartijen aan dat het niet juridisch houdbaar of bijzonder 
moeilijk is om de contracten af te stoten.529  

9.3.2 Geconstateerde mededingingsproblemen 
509. De ACM bespreekt in deze paragraaf het remedievoorstel met betrekking tot de markt voor het 

aanbieden van vakantieaccommodaties op vakantieparken (paragraaf 9.3.2.1) en op de markt voor 
verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aan derde vakantieparkeigenaren (paragraaf 9.3.2.2). 
De ACM bespreekt de verschillende zorgen die marktpartijen geuit hebben tijdens de markttest 
(paragraaf 9.3.1). De ACM concludeert uiteindelijk dat de door partijen voorgestelde remedie de 
mededingingsproblemen op beide markten zonder twijfel en volledig wegneemt. 

9.3.2.1 Vakantieaccommodaties op vakantieparken 
510. De ACM concludeert dat de voorgenomen concentratie de mededinging op significante wijze zal 

belemmeren op de Nederlandse markt voor het aanbieden van vakantieaccommodaties op 
vakantieparken gelet op het hoge gezamenlijke marktaandeel van partijen, de concentratie in de 
markt, de nabije concurrentie tussen Roompot en Landal en de kwantitatieve inschatting van de 
ACM van de prijseffecten als gevolg van de voorgenomen concentratie.530 De ACM concludeert 
ook dat het niet aannemelijk is dat toetreding of uitbreiding waarschijnlijk, tijdig en in voldoende 
mate zal plaatsvinden om de concurrentiebeperkende gevolgen van de overname te voorkomen of 
te neutraliseren. 

511. Als gevolg van de voorgestelde afstoting zal het gezamenlijke marktaandeel van partijen 
afnemen.531 Het marktaandeel van Dormio zal toenemen, Dormio zal dus met een groter aantal 
parken een grotere concurrentiedruk uitoefenen op partijen en andere concurrenten. 

512. Uit de markttest blijkt dat verschillende marktpartijen het marktaandeel nog steeds te hoog 
vinden.532 Uit de gedetailleerde (omzet)gegevens waarover de ACM beschikt, blijkt dat het 
gezamenlijke marktaandeel (ruim) onder de 40% zakt. Een dergelijk gezamenlijk marktaandeel is in 
enkele gevallen aanleiding voor mededingingsproblemen.533 Verder wordt een relatief grote partij 
actief, waardoor het niet aannemelijk is dat door de voorgenomen concentratie de concurrentiedruk 
op partijen en de overige concurrenten afneemt.  

513. Een aantal marktpartijen omschrijft de merknamen Hogenboom en Largo als zwak.534 Het 
afstotingspakket bevat een aantal parken aan de bovenkant van de markt die een luxemerk zullen 
dragen. Verder zal Dormio een nieuw merk lanceren voor de parken die minder luxe zijn. Hierdoor 
kan Dormio (zich met twee merken) positioneren als concurrent voor de luxere parken van partijen 
en als concurrent voor de minder luxe parken van partijen. De ACM concludeert dat Dormio 
voldoende marketinginspanningen kan leveren.535 

514. Uit het fusiesimulatiemodel blijkt dat als de ACM rekening houdt met het afstotingspakket de 
verwachtte prijseffecten substantieel lager zijn. Ook als het model rekening houdt met de locatie 

 
529  E-mail van 3 februari 2023 met kenmerk ACM/IN/748567; e-mail van 9 februari 2023 met kenmerk ACM/IN/750023; e-

mail van 21 februari 2023 met kenmerk ACM/IN/753320. 
530  Zie punten 253 en 254 van dit besluit. 
531  Het gezamenlijke marktaandeel op basis van omzet zal dalen van [40-50%] naar [30-40%], op basis van overnachtingen 

zal het aandeel dalen van [40-50%] naar [30-40%]. 
532  Zie punt 502 van dit besluit. 
533  Richtsnoeren horizontale fusies, punt 17 (zie in die zin ook de Prioriteitsrichtsnoeren bij de toepassing van artikel 102 

VWEU, punt 14: “De ervaring van de Commissie leert dat een machtpositie weinig waarschijnlijk is wanneer het 
marktaandeel op de betrokken markt onder 40 % ligt”). 

534  Zie punt 503 van dit besluit. 
535  Zie punt 531 van dit besluit. 

https://eur-lex.europa.eu/legal-content/NL/TXT/PDF/?uri=CELEX:52004XC0205(02)
https://eur-lex.europa.eu/legal-content/NL/TXT/PDF/?uri=CELEX:52009XC0224(01)
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van de parken (aan de kust of niet aan de kust) en het aantal faciliteiten (veel of weinig). Dit wijst er 
op dat het remediepakket voldoende is om de door de ACM geconstateerde 
mededingingsproblemen weg te nemen. 

515. Het remedievoorstel neemt daarom de geconstateerde mededingingsproblemen op de 
Nederlandse markt voor het aanbieden van vakantieaccommodaties op vakantieparken (B2C-
markt) volledig weg. 

9.3.2.2 Verhuurbemiddeling- en marketingdiensten 
516. De ACM concludeert dat de voorgenomen concentratie de daadwerkelijke mededinging zal 

belemmeren op de Nederlandse markt voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aan derde 
vakantieparken of een deel daarvan,536 omdat partijen elkaars meest nabije concurrenten zijn en 
ook de grootste spelers op deze markt zijn, er beperkt (volwaardige) alternatieven zijn; de posities 
van de overige dienstverleners veel kleiner en versnipperd zijn waardoor partijen de prijzen 
(commissies) voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten kunnen verhogen.537 Verder stelt de 
ACM dat er weliswaar uitbreidingsmogelijkheden zijn, maar dat vanuit potentiële toetreding te 
weinig concurrentiedruk wordt verwacht om de positie van partijen voldoende te disciplineren.538 

517. Uit de markttest blijkt dat marktpartijen Roompot en Landal beschouwen als (enige) grootste 
spelers op de markt. Diverse marktpartijen vragen zich af of Dormio als nieuwe speler in staat is 
om de sterke positie van partijen te relativeren, mede doordat partijen over schaalvoordelen 
beschikken gegeven hun merknaam en financiële en operationele slagkracht. 

518. De levensvatbaarheid van Dormio om met het afstotingspakket duurzaam met partijen te 
concurreren behandelt de ACM in paragraaf 9.3.3.1. Wat betreft het volledig wegnemen van de 
geconstateerde mededingingsproblemen stelt de ACM als volgt vast. 

519. Met de afstoting van dertig parken aan Dormio (inclusief historische data over de parken) ontstaat 
een nieuwe situatie waarbij Dormio ook als aanbieder op verhuurbemiddeling- en 
marketingdiensten aan derde vakantieparken actief gaat worden. Het afstotingspakket geeft 
Dormio de benodigde schaalvoordelen en groeimogelijkheden om deze diensten dan ook aan te 
bieden aan derde vakantieparkeigenaren,539 in aanvulling op de verhuurbemiddeling- en 
marketingdiensten die Dormio al voor haar eigen parken aanbiedt. Dormio geeft aan de komende 
vijf jaren haar aanbod op verschillende fronten uit te breiden, waarbij ze groei gaat realiseren met 
onder meer uitbreiding van het aantal verhuurbare objecten op de parken binnen het 
afstotingspakket en proactieve uitbreiding van het aantal verhuurbare parken door afsluiting van 
nieuwe contracten met parken die nu zelfstandig zijn of onder een ander label worden verhuurd.540 

520. Aangezien Dormio al parken beheert (in zowel Nederland en in het buitenland), vergt het ook 
aanbieden van verhuur- en marketingdiensten aan derde parkeigenaren (zonder dat Dormio het 
beheer voert) geen additionele investeringen. De kosten voor verhuur- en marketingdiensten 
bekostigt Dormio uit de verhuurbemiddelingsvergoeding. Dormio heeft een eigen boekingssysteem 
(Bookzo) en (geavanceerde) website, waardoor hier geen additionele investeringen te verwachten 
zijn (behalve de implementatiekosten van dergelijke systemen voor de parken uit het 

 
536  Punt 482 van dit besluit. 
537  Punten 335 en 468 van dit besluit. 
538  Punt 455 van dit besluit.  
539  Dormio wordt hiermee de tweede speler op deze markt met een geschat marktaandeel van [0-10%]. Hiermee is Dormio 

niet veel kleiner dan Roompot voor de voorgenomen concentratie. 
540  E-mail van 22 februari 2023 met kenmerk ACM/IN/754047, antwoord op vraag 3. 
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afstotingspakket).541 Dormio zelf geeft aan substantieel te kunnen groeien.542 Dormio geeft 
overigens ook aan dat ze investeert in verschillende parken uit het afstotingspakket om deze op te 
knappen.543  

521. Naast de ervaring en sterke groeiambities zet Dormio fors in op het investeren in het vermarkten 
van twee eigen merken om deze groei te kunnen realiseren. [vertrouwelijk]. Dormio gebruikt het 
merk Largo daarom niet. Hogenboom is volgens Dormio een merk dat internationaal niet bruikbaar 
is.544 Dormio wil daarom met twee eigen merken gaan werken: een luxemerk en een nog op te 
richten internationaal hanteerbaar middenklassemerk. Dormio heeft de ACM inzicht gegeven wat 
haar marketingstrategie behelst en de additionele marketinginvesteringen die zij de komende vijf 
jaren in beide merken verwacht te plegen.545 Daarnaast is Dormio in haar business-case nader 
ingegaan op het meerjarenplan voor het promoten van het nieuwe merk, waarbij de 
marketingkosten per park alsmede de kosten voor OTA’s en touroperators zijn betrokken, die 
adverteren voor de parken van Dormio.546 De investeringen van Dormio in marketing voor de 
komende vijf jaren zowel via eigen kanalen (direct sales) als via OTA’s en touroperators zijn 
volgens de ACM fors547 en zullen Dormio in staat stellen haar groeiambities te volgen. Tot slot 
verkrijgt Dormio met het afstotingspakket boekings- en prijsdata van partijen om een goed 
marketingbeleid te kunnen voeren.548  

522. Dit alles overziend maakt Dormio volgens de ACM een substantiële nieuwe speler op de markt van 
verhuurbemiddeling- en marketingdiensten.549 De B2B-inspanningen/investeringen van Dormio 
zullen ervoor zorgen dat deze parken een grotere slagkracht hebben op de B2C-markt, wat daar de 
concurrentiedruk verhoogt. Het afstotingspakket zorgt ervoor dat Dormio de beoogde groei kan 
realiseren en daarmee voldoende schaalgrootte kan creëren om als aanbieder actief te worden die 
verhuurbemiddeling- en marketingdiensten (gericht) aanbiedt aan derde vakantieparkeigenaren en 
bestaande en (nieuwe) afnemers. Dormio kan hierdoor toetreden tot deze markt zonder dat Dormio 
additionele investeringen in deze dienstverlening moet plegen. Dormio gaat verder fors investeren 
in marketing om haar dienstverlening te promoten om groei te realiseren en afnemers voor langere 
tijd aan zich te binden. Dat stelt Dormio in staat om op korte- en middellange termijn 
concurrentiedruk uit te oefenen die de positie van partijen relativeert. 

523. Het remedievoorstel neemt de geconstateerde mededingingsproblemen op de Nederlandse markt 
voor het verhuurbemiddeling- en marketingdiensten (B2B-markt) zonder twijfel en volledig weg. 

9.3.3 Uitvoerbaarheid en handhaafbaarheid 
524. Het afstotingspakket moet aan een aantal voorwaarden voldoen: 

a) Allereerst moet het af te stoten bedrijfsonderdeel levensvatbaar te zijn. Daarnaast zal dit 
bedrijfsonderdeel in staat moeten zijn om daadwerkelijk, effectief en op duurzame wijze 

 
541  Dormio verwacht geen problemen met deze integratie. Zie het gespreksverslag van 24 januari 2023 met kenmerk 

ACM/UIT/590499, antwoord op vraag 8. 
542  Gespreksverslag van 24 januari 2023 met kenmerk ACM/UIT/590499, antwoord op vraag 6. 
543  Gespreksverslag van 24 januari 2023 met kenmerk ACM/UIT/590499, antwoord op vraag 3. 
544  Volgens verschillende marktpartijen zijn de merken Largo en Hogenboom bovendien geen sterke merken. 
545  E-mail van 22 februari 2023 met kenmerk ACM/IN/754047, antwoord op vraag 4 en gespreksverslag van 24 januari 2023 

met kenmerk ACM/UIT/590499, antwoord op vraag 12. 
546  E-mail van 22 februari 2023 met kenmerk ACM/IN/754047, antwoord op vraag 4. 
547  De ACM heeft gegevens met betrekking tot de marketing opgevraagd van Roompot, Landal en Dormio Hieruit blijkt dat 

Dormio [vertrouwelijk]. 
548  Volgens Dormio zijn de hoeveelheid data en hoe ver deze data teruggaan voldoende (gespreksverslag van 24 januari 

2023 met kenmerk ACM/UIT/590499, antwoord op vraag 7). 
549  Zie voetnoot 539 hierboven.  
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met de nieuwe onderneming te concurreren.550 Of een af te stoten bedrijfsonderdeel ook 
daadwerkelijk, effectief en op duurzame zal kunnen concurreren is verder afhankelijk van 
de geschiktheid van de koper.551 Aangezien de levensvatbaarheid van het afstotingspakket 
samenhangt met de geschiktheid van de koper, bespreekt de ACM beide in paragraaf 
9.3.3.1. De ACM concludeert dat het afstotingspakket levensvatbaar is en Dormio hiermee 
in staat is om duurzaam met partijen te concurreren.  

b) Om het structurele effect van de afstoting te waarborgen, zal het partijen niet worden 
toegestaan opnieuw een belang te verwerven in het afgestoten bedrijfsonderdeel.552 Dit 
bespreekt de ACM in paragraaf 9.3.3.2. 

c) De remedie mag geen nieuw mededingingsprobleem veroorzaken.553 Dat dit niet het geval 
is, bespreekt de ACM in paragraaf 9.3.3.3. 

9.3.3.1 Levensvatbaarheid afstotingspakket en geschiktheid koper 
525. Het afstotingspakket moet levensvatbaar zijn en dus autonoom en onafhankelijk van partijen 

kunnen functioneren. Het afstotingspakket moet ook voldoende kritische massa en financiële 
slagkracht hebben om levensvatbaar te zijn en in staat om daadwerkelijk, effectief en op duurzame 
wijze met de nieuwe onderneming te kunnen concurreren.554 

526. Het afstotingspakket is samengesteld uit parken die afkomstig zijn van Roompot en Landal. Deze 
parken zullen voor de overdracht aan Dormio worden samengevoegd in een afgebakend pakket 
dat valt onder Hogenboom. Na de overdracht aan Dormio zullen voor een beperkte periode een 
TSA en marketingovereenkomst tussen Roompot en Dormio van kracht zijn om een soepele 
overgang van de parken te faciliteren. Daardoor zal na een korte overgangsperiode het 
afstotingspakket onder leiding van Dormio autonoom en onafhankelijk van partijen opereren. 

527. Zoals de ACM hierboven bespreekt, beschikt Dormio over bewezen ervaring in het aanbieden van 
vakantieaccommodaties op vakantieparken en heeft eerdere ervaring opgedaan bij het verhuren en 
vermarkten van de eigen vakantieparken (in zowel Nederland als het buitenland).  

528. Verschillende marktpartijen geven aan dat Dormio in combinatie met het afstotingspakket niet 
voldoende schaalgrootte een financiële middelen heeft.555 De ACM stelt vast dat het 
afstotingspakket een substantieel pakket betreft van dertig parken dat – samen met de parken van 
Dormio – concurreert met partijen. Dormio wordt een relatief grote partij op de B2B-markt en wordt 
zelfs de tweede speler op deze markt.556 

529. Verschillende marktpartijen vragen zich af of Dormio voldoende schaal heeft om de 
verhuuropbrengsten op peil te houden.557 Daar waar Dormio zelf de exploitatie op zich neemt, zijn 
de resultaten goed.558 De ACM merkt op dat sinds Dormio zelf de verhuurbemiddeling en marketing 
van Eifeler Tor doet, de inkomsten van dit park hoger liggen dan toen dit park een Landal franchise 
was.559 Dormio heeft aan de ACM een vijfjarig businessplan overgelegd voor de groei van Dormio 

 
550  Richtsnoeren Remedies, punten 18-23. 
551  Richtsnoeren Remedies, punten 24-26. 
552  Richtsnoeren Remedies, punten 27-28. 
553  Richtsnoeren Remedies, punt 13. 
554  Richtsnoeren Remedies, punt 19 e.v..  
555  Zie punt 504 van dit besluit e.v.. 
556  Met de overdracht van het pakket verkrijgt Dormio een marktaandeel van [0-10%]. 
557  Zie punt 504 van dit besluit. 
558  Eifeler Tor was een franchise van Landal. Voor Eifeler Tor is Landal tegenwoordig de tour operator. Ook voor dit park is 

Dormio in staat om in 2022 circa [60-70%] van de boekingen via eigen kanalen te realiseren (en de schatting is dat dit in 
2023 stijgt naar [70-80%]). 

559  Gespreksverslag van 24 januari 2023 met kenmerk ACM/UIT/590499, e-mail van 9 februari 2023 met kenmerk 
ACM/IN/750066. 

https://www.acm.nl/sites/default/files/old_publication/publicaties/11612_richtsnoeren-remedies-2007.pdf
https://www.acm.nl/sites/default/files/old_publication/publicaties/11612_richtsnoeren-remedies-2007.pdf
https://www.acm.nl/sites/default/files/old_publication/publicaties/11612_richtsnoeren-remedies-2007.pdf
https://www.acm.nl/sites/default/files/old_publication/publicaties/11612_richtsnoeren-remedies-2007.pdf
https://www.acm.nl/sites/default/files/old_publication/publicaties/11612_richtsnoeren-remedies-2007.pdf
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(en de totale marketinguitgaven) en de business-case die is opgesteld voor het kopen van het 
afstotingspakket van partijen (inclusief de verwachte inkomsten van alle parken in het 
afstotingspakket).560 Dormio geeft aan dat zij haar business-case conservatief heeft ingestoken, 
waarbij voldoende vrije cashflow beschikbaar blijft voor Dormio. De ACM heeft geen reden om te 
twijfelen aan de door Dormio overgelegde cijfers en plannen die ervoor moeten zorgen dat de 
verhuuropbrengsten van de parken in het pakket op peil blijven.561 

530. Verschillende marktpartijen geven aan dat Dormio niet in staat zou zijn om veel directe boekingen 
(direct sales, via eigen kanalen) te realiseren.562 Uit de antwoorden van Dormio blijkt echter dat 
Dormio voor haar park Dormio Resort Maastricht in 2022 [70-80%] van de boekingen via eigen 
kanalen563 realiseert. Circa [20-30%] gaat via OTA’s en slechts [0-10%] via tour operators. Voor 
2023 schat Dormio dat het percentage dat via de eigen kanalen, affiliates en eigenaren gaat rond 
de [70-80%] ligt. Voor Dormio als geheel geldt dat circa [60-70%] van alle boekingen direct gaat. In 
tegenstelling tot wat verschillende marktpartijen stellen, blijkt Dormio in staat om het grootste deel 
van de boekingen direct te realiseren.564 Bovendien streeft Dormio er naar om de [vertrouwelijk] 
vanwege de schaalgrootte die Dormio dankzij het afstotingspakket krijgt.565 De ACM heeft daarom 
geen reden om aan te nemen dat Dormio niet in staat zou zijn om voldoende verhuuropbrengsten 
(via direct sales) te realiseren. 

531. Verschillende marktpartijen geven aan dat Dormio niet dezelfde marketingkracht als partijen 
heeft.566 De ACM heeft van Roompot, Landal en Dormio gegevens opgevraagd met betrekking tot 
hun marketinguitgaven. Het klopt dat partijen absoluut gezien meer uitgeven aan marketing dan 
Dormio. Als de ACM per park kijkt [vertrouwelijk]. De ACM concludeert dat de 
marketinginspanningen van Dormio zich op een vergelijkbaar niveau bevinden als de 
marketinginspanningen van partijen. De marketinginspanningen acht de ACM daarom voldoende 
sterk om dit pakket succesvol te vermarkten. 

532. Een aantal marktpartijen wijst op de financiële positie van Dormio.567 Zoals eerder gesteld heeft 
Dormio aan de ACM de financiële onderbouwing van het verwachte resultaat van het pakket 
verstrekt. De ACM stelt vast dat Dormio een financieel gezond winstgevend bedrijf is met 
voldoende liquide middelen tot haar beschikking. Dat Dormio financieel niet gezond zou zijn, blijkt 
niet uit de jaarcijfers van Dormio. Circa een derde van het vermogen bestaat uit eigen vermogen en 
is daarmee niet uitzonderlijk geleveraged.568 Dormio stelt dat zij met de verwerving van het 
afstotingspakket over meer dan voldoende financiële slagkracht beschikt om effectief met 
Roompot/Landal te kunnen concurreren.569 De ACM gaat er op basis van de door Dormio 
verstrekte gegevens van uit dat Dormio over voldoende financiële slagkracht beschikt om 
duurzaam met partijen te concurreren.  

533. Dormio heeft een prikkel om het afstotingspakket duurzaam voort te zetten als een daadwerkelijke 
concurrent van partijen. Zoals de ACM hierboven bespreekt, verschaft het afstotingspakket Dormio 

 
560  E-mail van 22 februari 2023 met kenmerk ACM/IN/754047, antwoord op vraag 4 en vraag 5. 
561  [vertrouwelijk]. De angst dat dit hierdoor de opbrengsten voor huisjeseigenaren drukt, is daarom niet aannemelijk. 
562  Zie punt 505 van dit besluit. 
563  Hieronder vallen eveneens boekingen via affiliates en boekingen die de eigenaren van parken zelf realiseren. 
564  E-mail van 22 februari 2023 met kenmerk ACM/IN/754047, antwoord op vraag 1 en 3. 
565  Gespreksverslag van 24 januari 2023 met kenmerk ACM/UIT/590499, antwoord op vraag 5. 
566  Zie punt 504 van dit besluit. 
567  Zie punten 506 en 507 van dit besluit. 
568  Vergeleken met Landal heeft Dormio verhoudingsgewijs veel liquide middelen (circa EUR 10 miljoen voor Landal en 

EUR 5 miljoen voor Dormio, terwijl Landal substantieel groter is dan Dormio) en is de levarage bij Landal hoger (in 2020 
het eigen vermogen circa 20% van het totale vermogen).  

569  Gespreksverslag van 24 januari 2023 met kenmerk ACM/UIT/590499, antwoord op vraag 5. 
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de benodigde schaalgrootte om verhuuropbrengsten te continueren en is Dormio een financieel 
gezond bedrijf met sterke groeiambities voor de komende jaren. Dormio heeft een gespecialiseerde 
afdeling eigenarenbeheer en bestaande eigenaren-websites. Dit stelt Dormio goed in staat om 
bestaande en toekomstige eigenaren te ondersteunen in de verhuurbemiddeling en vermarkten 
van hun accommodaties op vakantieparken. Dormio heeft aangegeven al met verschillende derde 
parken (buiten het afstotingspakket) in contact te zijn om te verkennen of Dormio ook hun B2B-
diensten kan verlenen. 

534. Partijen verbinden zich tot overdracht van parken in eigendom en van een groot aantal 
overeenkomsten met parkexploitanten en huiseigenaren aan Dormio. De overdracht behelst, zoals 
beschreven, de afstoting van dertig vakantieparken, waarvan tweeëntwintig PPE-parken, vier 
franchiseparken en vier owned & operated parken. Volgens partijen kan de overdracht van de 
overeenkomsten aan Dormio plaatsvinden zonder dat actieve medewerking van parken is 
vereist.570 Op basis hiervan is de ACM van oordeel dat Dormio er van kan uitgaan dat parken uit 
het afstotingspakket gegeven de lopende contractstermijnen aan Dormio zijn gebonden. Op deze 
wijze kan Dormio het afstotingspakket duurzaam voortzetten als daadwerkelijke concurrent van de 
nieuwe geconcentreerde onderneming. 

535. [vertrouwelijk].571 De ACM constateert op grond hiervan dat er nauwelijks tot geen risico’s zijn die 
een soepele overdracht van het afstotingspakket aan Dormio in de weg staan. 

536. De ACM stelt vast dat Dormio geschikt is om het afstotingspakket daadwerkelijk, effectief en op 
duurzame wijze te laten concurreren met de nieuwe onderneming. De ACM acht de 
levensvatbaarheid van het afstotingspakket ook verzekerd door Dormio. 

9.3.3.2 Waarborgen structureel effect afstoting 
537. Partijen verplichten zich ertoe de komende tien jaar geen direct of indirect economisch belang in, 

noch enige invloed op, het afstotingspakket te verwerven of enige PPE- of franchiseovereenkomst 
aan te gaan met betrekking tot de parken in het afstotingspakket, zonder voorafgaande schriftelijke 
toestemming van de ACM. Voorts zullen partijen niet, zonder voorafgaande schriftelijke 
toestemming van de ACM, binnen drie jaar actief de medewerkers werven die met het 
afstotingspakket meegaan. De ACM acht de duur van tien jaar voldoende voor Dormio om zich 
structureel als een concurrent van partijen te vestigen. 

538. Niet alle banden tussen partijen en het afstotingspakket worden verbroken. Om Dormio te 
ondersteunen maakt een gedragsvoorschrift onderdeel uit van het remedievoorstel.572 Deze 
ondersteuning gaat niet verder dan noodzakelijk en is tijdelijk.573  

539. Gelet op het voorgaande is het structurele effect van het afstotingspakket voldoende gewaarborgd.  

9.3.3.3 Geen nieuw mededingingsprobleem 
540. Dormio is op dit moment in Nederland beperkt actief op de markt voor het aanbieden van 

vakantieaccommodaties op vakantieparken en wordt actief op de markt voor verhuurbemiddeling- 
en marketingdiensten ten behoeve van derde vakantieparkeigenaren. Gelet op de positie van 
Dormio ontstaat er als gevolg van het remedievoorstel geen nieuw mededingingsprobleem. 

 
570  Zie e-mail van 27 februari 203 met kenmerk ACM/IN/756588 met bijgevoegd memorandum van 24 februari 2023. 
571  Zie e-mail van 21 maart 2023 met kenmerk ACM/IN/761361 [vertrouwelijk] (zie e-mail van 27 februari 2023 met kenmerk 

ACM/IN/756588). 
572  Zie paragraaf 9.2 van dit besluit inzake de TSA en de marketingovereenkomst met partijen. 
573  Het gedragsvoorschrift is daarmee in lijn met de Richtsnoeren Remedies, punt 28. 

https://www.acm.nl/sites/default/files/old_publication/publicaties/11612_richtsnoeren-remedies-2007.pdf
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9.3.4 Tenuitvoerlegging en handhaafbaarheid van het remedievoorstel 
541. In deze paragraaf bespreekt de ACM de tenuitvoerlegging van het remedievoorstel. De ACM gaat 

hierbij in op de termijn voor afstoting, de instandhouding van het afstotingspakket tijdens de 
interimperiode, de trustee en de goedkeuring van de koper en de koopovereenkomst door de ACM. 

542. Het remedievoorstel moet zekerheid verschaffen over de daadwerkelijke tenuitvoerlegging van de 
remedies en het optreden van de door de remedies beoogde effecten.574 Verschillende 
marktpartijen geven aan dat het niet juridisch houdbaar of bijzonder moeilijk is om de contracten af 
te stoten. [vertrouwelijk].575 

543. De termijn waarop het afstotingspakket wordt afgestoten, moet zo kort mogelijk zijn.576 Het 
remedievoorstel stelt zes maanden na ondertekening van het Signing Protocol (getekend op 11 
januari 2023) als uiterlijke termijn waarbinnen de overdracht van het afstotingspakket aan Dormio 
dient te worden geëffectueerd. Dit sluit aan bij de uitgangspunten van de Richtsnoeren Remedies. 

544. Tussen het moment van dit vergunningsbesluit tot aan de daadwerkelijke afstoting (de 
interimperiode) moet het afstotingspakket in stand gehouden worden.577 Partijen verbinden zich 
aan verschillende instandhoudingsverplichtingen gedurende de interimperiode, waarbij een 
monitoring trustee zal toezien op de volledige naleving van de verplichtingen van partijen.578 Een 
monitoring trustee wordt aangesteld voor de periode tussen het vergunningsbesluit tot en met het 
einde van de TSA. 

545. De ACM dient de monitoring trustee, zijn mandaat, de managing director en zijn opdracht van 
tevoren goed te keuren. Deze trustee vervult de taken zoals genoemd in paragraaf 9.2.2 van dit 
besluit.579 De trustee rapporteert maandelijks aan de ACM over de in het mandaat opgenomen 
werkzaamheden. Daarbij houdt de trustee ook toezicht op het functioneren van de managing 
director, die verantwoordelijk is voor de taken zoals genoemd in paragraaf 9.2.2 van dit besluit. Met 
de aanwijzing van de monitoring trustee en managing director is de ACM van oordeel dat de 
volledige naleving door partijen van de verplichtingen, zoals opgenomen in het remedievoorstel, 
voldoende worden gewaarborgd. 

546. De ACM keurt de koper en koopovereenkomst en alle andere overeenkomsten tussen koper en 
verkoper schriftelijk goed.580 Deze goedkeuring kan slechts worden gegeven als aan voorwaarden 
is voldaan, waaronder dat de koper onafhankelijk is van partijen, de koper over voldoende 
financiële middelen en bewezen deskundigheid en ervaring beschikt alsmede over de prikkel om 
het af te stoten bedrijfsonderdeel duurzaam voort te zetten als een daadwerkelijke concurrent. De 
ACM heeft haar beoordeling ten aanzien van Dormio als koper uiteengezet in paragraaf 9.3.3.1. De 
ACM concludeert daar dat Dormio onafhankelijk is van partijen, het afstotingspakket levensvatbaar 
is en Dormio in staat stelt om daarmee duurzaam met partijen te concurreren. 

547. De ACM concludeert tot slot dat het remedievoorstel duidelijk is vormgegeven en daardoor 
controleerbaar is. Niet is gebleken dat het voorstel op belangrijke punten interpretatievragen 
openlaat die een goede naleving ervan kunnen bemoeilijken. Ook het toezicht op de naleving zal, 

 
574  Richtsnoeren Remedies, punten 48-49. 
575  Zie ook randnummer 535. 
576  Richtsnoeren Remedies, punt 50. In dit punt staat opgenomen dat het uitgangspunt voor remedies in vergunningszaken is 

dat afstoting binnen maximaal binnen zes maanden moet zijn voltooid. 
577  Richtsnoeren Remedies, punt 51. 
578  De instandhoudingsverplichtingen zijn opgenomen in paragraaf 6 ‘instandhouding afstotingspakket – monitoring trustee’ 

van bijlage 7. 
579  Richtsnoeren Remedies, punt 55.  
580  Richtsnoeren Remedies, punt 48 en punten 57-62.  

https://www.acm.nl/sites/default/files/old_publication/publicaties/11612_richtsnoeren-remedies-2007.pdf
https://www.acm.nl/sites/default/files/old_publication/publicaties/11612_richtsnoeren-remedies-2007.pdf
https://www.acm.nl/sites/default/files/old_publication/publicaties/11612_richtsnoeren-remedies-2007.pdf
https://www.acm.nl/sites/default/files/old_publication/publicaties/11612_richtsnoeren-remedies-2007.pdf
https://www.acm.nl/sites/default/files/old_publication/publicaties/11612_richtsnoeren-remedies-2007.pdf
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met de benoeming van de monitoring trustee en de managing director relatief eenvoudig zijn. De 
ACM acht de verplichtingen voldoende om het remedievoorstel te kunnen handhaven. De op te 
leggen voorschriften zullen daarmee ook geen aanmerkelijke toezichtslasten tot gevolg hebben. 

9.4 Conclusie 

548. Het definitieve remedievoorstel van partijen van 21 maart 2023 biedt naar het oordeel van de ACM 
in afdoende mate een oplossing voor de gesignaleerde mededingingsrechtelijke bezwaren. Ten 
eerste omdat het voorstel alle mogelijke mededingingsrechtelijke bezwaren wegneemt (zie 
paragraaf 9.3.2 van dit besluit). Ten tweede omdat het voorstel uitvoerbaar en handhaafbaar is (zie 
paragraaf 9.3.3 van dit besluit) en de toezichtslasten van de ACM beperkt zijn (zie paragraaf 9.3.4 
van dit besluit). De door partijen voorgestelde verbintenissen zoals weergegeven in bijlage 7 
worden derhalve als voorschriften aan dit besluit verbonden.   
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10 Conclusie 

549. Roompot en Landal hebben bij de ACM een vergunningaanvraag ingediend omdat Roompot 
uitsluitende zeggenschap wil verkrijgen over Landal. De ACM concludeert dat de gemelde operatie 
binnen de werkingssfeer valt van het concentratietoezicht dat geregeld is in hoofdstuk 5 van de 
Mw.  

550. De ACM is van oordeel dat als de voorgenomen concentratie in ongewijzigde vorm wordt 
voltrokken, dus zonder dat daaraan beperkingen of voorschriften worden verbonden, de 
daadwerkelijke mededinging op de Nederlandse markt of een deel daarvan op significante wijze zal 
worden belemmerd. Daarom heeft de ACM besloten om een vergunning te verlenen waaraan de 
volgende voorschriften worden verbonden.  

a) de afstoting van Hogenboom (inclusief website www.vakantiegevoel.nl, met online 
boekingssysteem, domeinnamen en het merk Hogenboom), waaronder dertig 
vakantieparken zijn samengebracht, waarvan tweeëntwintig PPE-parken, vier 
franchiseparken en vier owned & operated parken581 inclusief historische data582 en het 
Largo-merk (hierna: het afstotingspakket) aan Dormio op grond van het tussen Roompot en 
Dormio overeengekomen Signing Protocol van 11 januari 2023, met daaraan aangehecht de 
te tekenen SPA; 

b) partijen zullen binnen zes maanden na ondertekening van het Signing Protocol het 
afstotingspakket overdragen aan Dormio; 

c) partijen houden het afstotingspakket tot de overdracht in stand en verkoopbaar; 

d) partijen benoemen zo snel mogelijk, naar verwachting binnen enkele dagen en uiterlijk 
binnen drie weken na dit besluit een monitoring trustee voor de periode na het besluit op de 
vergunningsaanvraag tot en met het einde van de TSA. De monitoring trustee rapporteert 
maandelijks aan de ACM conform het door de ACM goedgekeurde mandaat; 

e) partijen stellen een managing director aan waaraan de leiding van (de parken in) het 
afstotingspakket wordt overgedragen. De managing director rapporteert rechtstreeks aan de 
monitoring trustee en functioneert onder zijn toezicht; 

f) partijen maken tijdelijk afspraken met Dormio in de vorm van een niet-exclusieve 
marketingovereenkomst om de parken tijdelijk te blijven aanbieden op de website van 

 
581  De PPE-parken betreffen Villapark Ankeveen, Vakantiepark De Berkenhorst, Vakantiepark Emslandermeer, 

Bungalowpark Het Hart van Drenthe, Bungalowpark Herperduin, Vakantiepark It Wiid, Bungalowpark De Riethorst, 
Villapark Schildmeer (historisch onderdeel van Hogenboom), ’s Gravensande, Marke van Ruinen, Drentse Wold, 
Duynzicht, Grote Zand, Harbour Village, Langelille, Hildenberg, Marina Port Zelande, Schoonhovenseland, Scorleduyn, 
Terherne, Zwartkruis, Zeedijk (historisch onderdeel van Roompot). De franchiseparken betreffen Duc de Brabant, De 
Bloemert, Nieuwvlietbad, Reevallis (historisch onderdeel van Landal). De owned & operated parken betreffen Roompot 
Aquadelta en Roompot Zeeland Village (historisch onderdeel van Roompot) en Landal Heihaas, Landal Port Greve 
(historisch onderdeel van Landal). 

582  Partijen verstrekken de historische data van de betreffende dertig vakantieparken. In dit kader wordt onderscheid gemaakt 
tussen historische data voor analytische doeleinden en voor direct marketing. De historische data voor analytische 
doeleinden bestaat uit geanonimiseerde historische boekingsdata (waaronder de gehanteerde prijzen) en financiële data 
van alle parken in het afstotingspakket in de vijf jaar voorafgaand aan het besluit van de ACM.  

http://www.vakantiegevoel.nl/
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Roompot en Landal en een Transitional Service Agreement (TSA) om gedurende een korte 
periode na de afstoting aan Dormio het afstotingspakket verder te ontvlechten van de 
diensten en systemen van partijen en tegelijkertijd operationeel te houden;  

g) partijen leggen alle overeenkomsten tussen partijen en koper van te voren bij de ACM ter 
goedkeuring voor (waaronder de TSA en marketingovereenkomst); 

h) [vertrouwelijk]; 

i) voor het geval dat partijen er niet in slagen het afstotingspakket binnen een termijn van zes 
maanden na ondertekening van het Signing Protocol over te dragen, zal Roompot een 
onafhankelijke trustee een onherroepelijke opdracht en volmacht geven om het 
afstotingspakket alsnog over te dragen. De aanwijzing van deze trustee behoeft de 
voorafgaande schriftelijke goedkeuring van de ACM. De trustee verkrijgt de volmacht om het 
afstotingspakket, na voorafgaande goedkeuring van de koper door de ACM, binnen een 
specifieke termijn tegen elke prijs te verkopen en over te dragen. Verkoop kan plaatsvinden 
door middel van een veiling. Deze trustee kan een ander zijn dan de Monitoring Trustee. 

j) partijen zullen binnen tien jaar na dit besluit direct noch indirect enig economisch belang in, 
noch enige invloed op, onderdelen in het afstotingspakket verwerven of enige PPE- of 
franchiseovereenkomst aangaan met betrekking tot de parken in het afstotingspakket; en  

k) partijen onthouden zich gedurende drie jaar na dit besluit van het actief werven van 
medewerkers die met het afstotingspakket meegaan. 

551. Deze voorschriften dienen te worden uitgevoerd conform het bepaalde in het voorstel tot 
verbintenissen van 21 maart 2023, dat integraal onderdeel uitmaakt van dit besluit en is 
aangehecht als bijlage 7. 

 
Den Haag, 12 april 2023 
 
Autoriteit Consument en Markt, 
namens deze: 
 
 
 
 
mr. T.M. Snoep 
bestuursvoorzitter  
 
Als u belanghebbende bent, kunt u beroep instellen tegen dit besluit. Stuur uw gemotiveerde beroepschrift 
naar de Rechtbank Rotterdam, Sector bestuursrecht, Postbus 50951, 3007 BM Rotterdam. Dit moet u 
doen binnen zes weken na de dag waarop dit besluit bekend is gemaakt. Meer informatie over de 
beroepsprocedure vindt u op www.rechtspraak.nl. 
 
 

http://www.rechtspraak.nl/
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1 Bijlage – SemRush en AdWords analyse 

1. Deze bijlage geeft een verdere onderbouwing van de conclusies van de ACM met betrekking tot 
het online zoekproces voor vakantieparken op basis van informatie van (markt)partijen en een 
analyse van data van zoekmachine advertenties en online consumentengedrag. De opzet van deze 
bijlage is als volgt: 

• De ACM bespreekt in paragraaf 1.1 eerst de werking van Google, omdat deze relevant is in de 
verdere analyses. 

• Vervolgens geeft de ACM in paragraaf 1.2 een overzicht van de verschillende stadia in het 
consumentenzoekproces op basis van informatie en documenten van partijen. 

• Daarna gaat de ACM in paragraaf 1.3 in op de Google strategieën van partijen.  
• In paragraaf 1.4 bespreekt de ACM de resultaten uit de adwords analyse. Uit deze analyse 

blijkt dat een significant aandeel van de advertenties van grote vakantieparkketens worden 
getoond bij zoektermen waar de merknaam van de relevante keten in voorkomt. Uit deze 
analyse volgt ook dat de grote vakantieparkketens bijna geen advertenties vertonen als een 
consument op zoek is naar andere accommodatietypes. 

• In paragraaf 1.5 bespreekt de ACM de resultaten van de analyses met betrekking tot de 
bezoekersoverlappen en organische zoekresultaten op basis van SEMrush data. Uit deze 
analyses blijkt dat partijen met elkaar de grootste relatieve bezoekersoverlap hebben, dat 
consumenten die de sites van de grote vakantieparkketens bezoeken vaker andere 
vakantieparksites bezoeken dan sites met een focus op andere type accommodaties en dat 
ook in de organische zoekresultaten er een sterke overlap is tussen sites met een focus op 
vakantieparken dan sites die andere type accommodaties aanbieden.  

1.1 Werking van Google 

2. Google toont in reactie op een zoekopdracht over het algemeen twee type zoekresultaten:583 (i) 
niet-betaalde resultaten (organic search); en (ii) advertenties (betaalde resultaten). Google kiest en 
rangschikt op basis van een aantal factoren de zoekresultaten. Het doel van (markt)partijen bij 
zoekmachinemarketing is om zo goed mogelijk op dit algoritme in te spelen voor zowel betaalde als 
niet-betaalde resultaten. 

3. Een manier waarop bedrijven hun zichtbaarheid op Google kunnen verbeteren, is door het plaatsen 
van advertenties. Bij dit proces bieden adverteerders op specifieke zoekwoorden om hun 
advertenties bij zoeksessies te tonen waar deze zoekwoorden gebruikt worden. Bedrijven betalen 
vaak alleen voor de advertentie als de consument op deze klikt. Google toont bij een zoekresultaat 
maximaal vier advertenties bovenaan de zoekpagina. 

4. Bij het wel of niet plaatsen van een advertentie en het bepalen van de volgorde waarin deze 
advertenties worden getoond, kijkt Google niet alleen naar de bieding van de betreffende 
adverteerder, maar ook naar kwaliteitsfactoren van de desbetreffende advertentie. Hierbij probeert 
Google te schatten hoe relevant de advertentie is voor de zoeker door te kijken naar de inhoud van 
de advertentie en naar de site waar deze naar linkt. Bredere context kan hier ook van belang zijn; 
zo kijkt Google bijvoorbeeld ook naar eerdere zoektermen van dezelfde zoeker, de locatie van de 
zoeker en de andere resultaten die bij de desbetreffende zoeksessie naar boven komen. 

5. Marktpartijen kunnen ook invloed hebben op hun positie in de organische / niet betaalde 
zoekresultaten door middel van Search Engine Optimalisation. Dit door te voldoen aan de eisen die 
Google stelt in haar algoritme.  

 
583  Voor meer uitleg zie de website van Google waarin advertentiepositionering wordt uitgelegd en het finale verslag van de 

UK’s Competition & Markets Authority marktstudie naar Online platforms and digital advertising (2020). 

https://support.google.com/google-ads/answer/1722122?hl=en
https://assets.publishing.service.gov.uk/media/5fa557668fa8f5788db46efc/Final_report_Digital_ALT_TEXT.pdf
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6. Uiteindelijk kiest een marktspeler in eerste instantie op welke woorden advertenties getoond 
worden. De resultaten van de adwords analyse moeten dan ook deels worden geïnterpreteerd als 
een kwantificering van de strategie van (markt)partijen. Een consument heeft een zoekintentie en 
gebruikt daarbij bepaalde termen die hij of zij belangrijk vindt. Google probeert deze zoekintentie in 
te schatten en daarbij de meest relevante advertenties te tonen om zo meer kliks te generen. 
Hierbij gaat de ACM er van uit dat marktspelers hun advertentiestrategie inrichten en bijstellen op 
basis van welke termen zij denken dat het meest relevant zijn om zoveel mogelijk consumenten te 
bereiken tegen zo laag mogelijke kosten. [vertrouwelijk] 

1.2 Het zoekproces en de marketing-funnel 

7. Consumenten maken veel gebruik van zoekmachines om te zoeken naar een vakantie. Zo kwam in 
2021 [vertrouwelijk] van de consumenten die een boeking deden op Roompot.nl via Google.584 
Voor Landal kwam [vertrouwelijk] van de bezoekers op de site terecht via Google.585 
Consumenten kunnen tijdens het zoekproces gebruik maken van meerdere kanalen en meerdere 
websites bezoeken. Ook kunnen consumenten gebruik maken van de websites van OTA’s om 
verschillende accommodaties van aanbieders te bekijken en boeken. Veel consumenten hebben 
wel de voorkeur om direct op de website van een aanbieder te boeken.586  

8. Uit een onderzoek van GfK587 naar zoekgedrag van consumenten bij een vakantieaccommodatie 
dat partijen hebben aangedragen volgt dat: 

• Consumenten gemiddeld 31 dagen zoeken naar een accommodatie (totale zoekduur van 143 
minuten); 

• 82% gebruikte zoekmachines en deed daar gemiddeld negen zoekopdrachten;  
• De consumenten bezochten gemiddeld 24 verschillende websites gedurende het zoekproces. 

9. In het besluit bespreekt de ACM de brand awareness funnel.588 Hiernaast onderscheiden partijen 
een marketing-funnel. De afbeelding uit een Roompot document hieronder schetst deze.589 
[vertrouwelijk] 
Figuur 1: Marketing- en aankoop-funnel 

[vertrouwelijke figuur] 
Bron: Bijlage 18, slide 233. 

10. Deze funnel wordt ook toegelicht in een rapport van partijen waarbij consumenten eerst inspiratie 
opdoen door bijvoorbeeld te zoeken naar ‘zomervakantie’ of ‘reisblog Nederland’. In de mid funnel 
zoekt een consument naar specifiekere opties met een locatie element zoals bijvoorbeeld 
‘vakantiepark zeeland’ of ‘camping zeeland’. Aan het eind van de funnel zoekt de consument met 
een specifieke boekingsintentie zoals bijvoorbeeld ‘strandhuisje huren’. 

Figuur 2: Consumentenzoek-funnel 

 
Bron: bijlage 130, deel van slide 8. 

 
584  Bijlage A, slide 2, boekingen van Januari tot en met september 2021 
585  Bijlage D, bezoeken over de periode 1 januari 2021-19 oktober 2021. 
586  Antwoorden van partijen van 17 december 2021 met kenmerk ACM/IN/665824, randnummers 4-8 
587  Bijlage 85, slide 43. Onderzoek voor alleen een vakantieaccommodatie voor een short stay (max 4 nachten). Sample size 

van 1.014 personen.  
588  Zie bijlage 3 van dit besluit en dan met name punt 137, Figuur 62, Figuur 73 en Figuur 84. 
589  [vertrouwelijk].  
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11. Partijen geven aan dat een funnel aanpak gebruikelijk is voor bedrijven en dat vormgeving van 
deze afhankelijk is van de strategie en de professionele interpretatie van de adverteerder.590 Dit 
kan ertoe leiden dat wat de ene adverteerder als een upper funnel ziet door een andere 
adverteerder wordt ervaren als een ander deel van de funnel. Ook kan het per adverteerder 
verschillen op welk deel van de funnel ze willen inzetten afhankelijk van het doel van de 
adverteerder.591  

1.3 Googlestrategie van Roompot en Landal 

12. In deze sectie bespreekt de ACM kort de Google-strategieën van partijen (zie voor Roompot 
paragraaf 1.3.1 en voor Landal paragraaf 1.3.2).592  

1.3.1 Roompot 
13. [vertrouwelijk].593 

14. [vertrouwelijk] 

15. [vertrouwelijk] 

16. [vertrouwelijk] 

17. [vertrouwelijk] 

18. [vertrouwelijk] 

• [vertrouwelijk].594 
• [vertrouwelijk].595 
• [vertrouwelijk].596 
• [vertrouwelijk].597 

19. [vertrouwelijk].598 

20. [vertrouwelijk].599 [vertrouwelijk].600 

1.3.2 Landal 
21. [vertrouwelijk].601  

22. [vertrouwelijk] 

1.4 Adwords analyse 

23. In deze paragraaf bespreekt de ACM haar adwords analyse. De ACM bespreekt apart de reactie 
van partijen op deze analyse in paragraaf 1.4.1 en apart in paragraaf 1.4.2 een rapport dat 
[vertrouwelijk] voor partijen heeft opgesteld. 

 
590  Roompot presentatie aan ACM van 16 mei 2022, slide 1 (ACM/IN/694783). 
591  Zie antwoorden van partijen van 24 maart 2023 met kenmerk ACM/IN/762152, antwoord op vraag 2. 
592  De informatie in dit gedeelte komt uit de beantwoording van partijen op de vragen van de ACM (Antwoord op aanvullende 

vragen bij de vergunningsaanvraag van 31 januari 2022, randnummers 28-63 en antwoord op aanvullende vragen bij de 
vergunningsaanvraag van 22 december 2021, randnummers 18-21). 

593  [vertrouwelijk]. 
594  Bijlage 15, pagina 13. 
595  Bijlage 16, pagina 5. 
596  Bijlage 17, slide 10. 
597  Bijlage 18, slides 39, 233, 234, 235, 237, 238 en 256. 
598  Antwoorden van partijen van 24 maart 2023 met kenmerk ACM/IN/762152, antwoord op vraag 2. 
599  Bijlage 130, slide 8. 
600  Antwoorden van partijen van 24 maart 2023 met kenmerk ACM/IN/762152, antwoord op vraag 4. 
601  [vertrouwelijk]. 
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24. De ACM heeft bij partijen, Center Parcs en EuroParcs data opgevraagd over de periode 2019-
2021.602 Aan al deze spelers is op individueel zoekwoordniveau de volgende data gevraagd: 

• Aantal impressies (getoonde advertenties); 
• Periode binnen het jaar waarop op het betreffende zoekwoord geboden is; 
• Het aantal clicks van consumenten op advertenties en de click-through rate (aantal klikken / 

impressies); 
• Het aantal boekingen en de conversion rate (aantal boekingen / aantal clicks); 
• Indien beschikbaar: de ROAS. 

25. Tabel 1 geeft een aantal algemene statistieken weer in relatie tot de data van Roompot en Landal 
en marktpartijen. Per aanbieder (eerste kolom) worden voor 2019-2021 de impressies 
weergegeven (kolommen twee, drie en vier). Hieruit volgt bijvoorbeeld dat Roompot 
[vertrouwelijk] miljoen impressies had. Dat wil zeggen dat [vertrouwelijk] miljoen keer een 
Roompot-advertentie door Google is getoond. Vervolgens staat in de volgende drie kolommen de 
click rate. Hieruit kan worden opgemaakt dat bijvoorbeeld van de [vertrouwelijk] miljoen 
impressies er in [vertrouwelijk]% van de gevallen op deze advertentie is geklikt (in 2019). De 
laatste drie kolommen laten zien hoe vaak dit (het aantal clicks) uiteindelijk tot een daadwerkelijke 
boeking op de website van desbetreffende aanbieder leidt.  

26. Uit deze tabel volgt het volgende: 

• [vertrouwelijk]. 
• [vertrouwelijk]. 
• [vertrouwelijk]. 
Tabel 1: Algemene statistieken adwords data 

 Impressies (× miljoen) Click rate (%) Conversie rate (%) 

Aanbieder 2019 2020 2021 2019 2020 2021 2019 2020 2021 
Roompot 

[vertrouwelijk] 
Landal 

Center Parcs 

EuroParcs 

Bron: Adwords data Roompot en Landal en marktpartijen. Hierbij is Click rate het aandeel van impressies 
waarop geklikt is en Conversie rate het aandeel van clicks die uiteindelijk resulteren in een boeking. 

27. Ook kijkt de ACM naar de verschillende woorden die terugkomen in de termen waar (markt)partijen 
op bieden en welk aandeel deze hebben op basis van het totaal aantal getoonde advertenties.  

28. Hierbij kijkt de ACM bijvoorbeeld naar het aandeel van advertenties waarin specifieke merknamen 
terugkomen. Tabel 2 hieronder geeft het aandeel impressies weer waarin merktermen voorkomen. 
De eerste kolom geeft de naam van de aanbieder weer. De tweede kolom geeft het aandeel weer 
van hoe vaak merktermen voorkomen als een advertentie van desbetreffende aanbieder door 
Google wordt getoond. Hierbij valt op dat alle aanbieders relatief veel advertenties vertonen op 
zoektermen waar merknamen in voorkomen, maar dat dit voor Roompot aanzienlijk minder is dan 
voor de andere aanbieders die relatief meer op hun merknaam inzetten. 

 
602  Ondanks dat de afgelopen twee jaren in het teken hebben gestaan van covid-19 gaat de ACM er vanuit dat covid-19 niet 

een hele grote impact heeft gehad op de advertentiestrategie van de verschillende spelers in Nederland. Voor EuroParcs 
is alleen gevraagd naar data van 2021, omdat EuroParcs pas halverwege 2020 actief werd als onafhankelijke marktpartij. 
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Tabel 2: Aandeel merktermen adwords 2019-2021 

Aanbieder Aandeel impressies (%) 

Roompot [20-30%] 

Landal [30-40%] 

Center Parcs [30-40%]  

EuroParcs [30-40%] 

Bron: Adwords data Roompot en Landal en marktpartijen, berekeningen ACM 

29. Hiernaast kijkt de ACM ook naar hoe specifieke accommodatie termen zoals ‘vakantiepark’ of 
‘camping’ terugkomen. Tabel 3 hieronder laat bij de tweede kolom bijvoorbeeld zien dat voor 
Roompot [vertrouwelijk] van de getoonde advertenties is getoond bij zoektermen waar het woord 
‘vakantiepark’ in zat. Hierbij valt op dat aanbieders die zelf geen hotelachtige (Landal en 
EuroParcs) of campingachtige (Landal en Center Parcs) accommodaties aanbieden vrijwel niet op 
deze termen bieden.603 

Tabel 3: Aandeel accommodatietype termen adwords (2019-2021) 

Aanbieder Vakantiepark Bungalowpark Hotel Resort Camping Glamping 

Roompot 

[vertrouwelijk] 
Landal 

Center Parcs 

EuroParcs 

Bron: Adwords data Roompot en Landal en marktpartijen, berekeningen ACM. Als bovenstaande termen 
onderdeel van een grotere term zijn, worden deze ook meegenomen. Zo valt onder het ‘resort’ in deze tabel 
ook het woord ‘vakantieresort’. 

1.4.1 Reactie van partijen op adwords analyse 
30. Volgens partijen miskent de Google AdWords analyse dat een consument in het zoekproces tot wel 

tientallen zoekopdrachten doet en verschillende zoektermen gebruikt (zoals ‘hotel amsterdam’ en 
‘center parcs’ in hetzelfde zoek- en boekproces). De Google AdWords analyse houdt er volgens 
partijen geen rekening mee dat de consument doorgaans circa twintig andere zoekopdrachten zal 
uitvoeren bij Google. 

31. Volgens partijen richt Roompot zich in het brede zoek- en boekproces juist wel op consumenten die 
andere accommodaties (zoals hotels) zoeken. De Google AdWords analyse miskent dat het voor 
Roompot en andere vakantieparkaanbieders niet loont om direct op zoekwoorden als hotel te 
bieden. Dit betekent geenszins dat een hotel geen mededingingsrechtelijk alternatief is voor een 
vakantiepark vanuit consumentenperspectief. 

32. De ACM merkt ten eerste op dat het zoekproces per consument kan verschillen en dat er voor 
kortere vakanties vaak minder lang gezocht wordt. Zo gaf het GfK rapport604 aan dat voor een korte 
vakantie wanneer alleen naar een accommodatie wordt gezocht een consument gemiddeld maar 
negen zoekopdrachten uitvoert. Daarnaast is een consument aan het begin van het zoekproces 
vooral inspiratie aan het opdoen en is het niet een gegeven dat alles wat hij of zij tegenkomt ook 
echt als optie overwogen wordt. Een consument gaat zich in het midden van het zoekproces meer 

 
603  Hierbij heeft de ACM ook gekeken naar hoe vaak termen als vakantiehuis/-huizen terugkomen. Maar omdat deze termen 

betrekking kunnen hebben op vakantieparken en individuele vakantiehuizen zijn deze hier niet opgenomen. 
604  Zie punt 8 in deze bijlage. 
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richten op het creëren van een shortlist van verschillende alternatieven voordat de boeking 
plaatsvindt. 

33. Uiteindelijk focust deze analyse op de termen die consumenten gebruiken om bij de websites van 
(markt)partijen terecht te komen om uiteindelijk een vakantiepark te boeken, omdat dit het meeste 
relevante onderdeel is voor dit onderzoek. Het gegeven dat het voor Roompot en andere 
vakantieparkaanbieders niet loont om direct te bieden op termen waar ‘hotel’ in voorkomt geeft 
voor de ACM wel inzicht in hoeverre vakantieparken een alternatief zijn voor deze consument. 

34. Roompot richt zich volgens partijen wel op deze consument, [vertrouwelijk]. Dit onderbouwen 
partijen met een verwijzing naar een rapport van [vertrouwelijk] dat in het kader van de reactie 
van partijen op de punten van overweging is opgesteld.  

35. De ACM merkt op dat Roompot zich [vertrouwelijk] op heel veel verschillende 
consumentengroepen richt, niet alleen mensen die interesse hebben in een hotel, maar ook meer 
algemeen interesse hebben in een accommodatie of vakantie of mensen die al een specifieke 
interesse in Roompot hebben. [vertrouwelijk].605 

36. Partijen geven aan dat een consument die zoekt, zowel betaalde als niet-betaalde resultaten krijgt 
te zien waarvan betaald zoekverkeer slechts een onderdeel is. Binnen de betaalde zoekresultaten 
kijkt de ACM in haar analyse alleen naar Roompot, Landal, EuroParcs en Center Parcs. Binnen 
deze resultaten kijkt de ACM volgens partijen dan weer alleen naar zoekwoorden die betrekking 
hebben op accommodatie. Volgens partijen trekt de ACM daardoor conclusies over een gehele 
markt op basis van zeer beperkt onderzoek binnen een specifiek sub-onderdeel. 

37. De ACM erkent dat de adwords analyse geen inzicht geeft in de niet betaalde / organische 
zoekresultaten. Dit is waarom de ACM aanvullend vervolgonderzoek op basis van data van 
SEMrush uitvoert. De analyses op basis van SEMrush data bespreekt de ACM hieronder. 

1.4.2 [vertrouwelijk]-rapport van partijen 
38. [vertrouwelijk].606 

39. [vertrouwelijk]. 

40. [vertrouwelijk].607  

41. [vertrouwelijk]608  

42. [vertrouwelijk] 

43. [vertrouwelijk] 

44. [vertrouwelijk]609 

45. [vertrouwelijk].610 [vertrouwelijk] 611  

46. [vertrouwelijk]612. 

47. [vertrouwelijk].613 

48. [vertrouwelijk]  

 
605  Antwoorden van partijen van 24 maart 2023 met kenmerk ACM/IN/762152, antwoord op vraag 6 en bijlage 137. 
606  Bijlage 130. 
607  Bijlage 130, pagina 12. 
608  In bijlage 3 van dit besluit bespreekt de ACM documenten waaruit het belang van merk ook blijkt. 
609  Zie ook bijlage 3 van dit besluit. 
610  Bijlage 130, pagina 15. 
611  Bijlage 130, pagina 16. 
612  Antwoorden van partijen van 24 maart 2023 met kenmerk ACM/IN/762152, antwoord op vraag 7. 
613  Bijlage 130, pagina 19. 
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1.5 Analyse van bezoekersoverlappen en organische zoekresultaten 

49. Om meer data te krijgen over het organische zoekproces heeft de ACM toegang gezocht tot de 
data van SEMrush. SEMrush is een commerciële partij die bedrijven toegang geeft tot data om hun 
zoekmachine advertenties en hun verschijnen in de organische zoekresultaten te optimaliseren. 
Ook kunnen bedrijven hier inzicht krijgen in verschillende metrics van websites van concurrenten 
en andere relevante marktpartijen om hun eigen prestaties te staven (benchmarken).614 SEMrush 
ontvangt deze data van verschillende dataproviders die zelf data scrapen van Google. SEMrush 
heeft via derden toegang tot verschillende consumentenpanels (Clickstreamdata) waarin 
gebruikers hun online klikgedrag delen. Hierdoor kan ook inzicht worden verkregen in 
consumentengedrag dat zich buiten Google afspeelt.615  

1.5.1 Bezoekersoverlappen 
50. Als eerste kijkt de ACM naar de overlappen in het bezoeken van websites. SEMrush biedt op basis 

van Clickstreamdata uit consumentenpanels inzicht in daadwerkelijke websitebezoeken. Dit neemt 
bezoeken aan websites die buiten Google om plaats vinden, mee (bijvoorbeeld consumenten die 
direct naar Roompot.nl gaan).  

51. De cijfers hieronder zijn de gemiddelde maandelijkse overlappen van bezoekers van de sites van 
Roompot, Landal en Center Parcs in de periode april 2019 tot en met april 2022 en alleen 2019 
(april 2019-december 2019). Voor EuroParcs kijkt de ACM alleen naar de periode januari 2021 tot 
en met april 2022.616 Dit cijfer is berekend door het aantal bezoekers dat overlapt tussen de twee 
sites te vergelijken met het totale aantal bezoekers van de twee websites. Alleen websites die een 
grote relatieve overlap hebben, worden hierna getoond.617  

52. De accuraatheid van de onderliggende gegevens is afhankelijk van de grootte van de consumer 
sample. Voor partijen en Center Parcs is de accuraatheid in 2019 hoog maar zakt deze naar 
medium vanaf begin 2020. Voor EuroParcs is de accuraatheid in bijna heel de geanalyseerde 
periode laag. Hier moet rekening mee worden gehouden met de interpretatie van deze resultaten 
voor EuroParcs.618 De ACM doet in deze analyse een voorselectie om domeinen die niet relevant 
zijn voor dit onderzoek er uit te filteren. Deze voorselectie is gemaakt op basis van eerdere 
informatie uit het dossier en sites die terugkwamen in de data. 

53. Uit Tabel 4 tot en met Tabel 7 hieronder blijkt dat Roompot en Landal met elkaar de grootste 
relatieve overlap aan bezoekers hebben over de periode 2019-2022, namelijk 21%. Ook komen 
verschillende OTA’s zoals bungalowspecials en bungalowparkoverzicht terug in de resultaten. De 
tweede vakantieparkaanbieder die terugkomt bij Roompot en Landal is Center Parcs, gevolgd door 
EuroParcs en daarna TopParken. Bij Roompot komen daarnaast ook nog Molecaten en RCN 
terug. Voor Center Parcs is de sterkste overlap met Landal, ook komen de twee OTA’s hierboven 
genoemd en Landal hoog terug. 

 
614  Zie de website van SEMrush voor meer informatie. 
615  Zie de website van SEMrush voor meer informatie. Zie hier over de verschillende databronnen en hier specifiek voor 

Clickstreamdata.  
616  Dit aangezien EuroParcs pas halverwege 2020 actief werd als een onafhankelijke marktpartij. 
617  Hierbij is gekeken naar wereldwijde bezoeken en bezoeken over alle devices (desktop en mobiel) op maand basis. 
618  Op basis van de grootte van de onderliggende sample aan consumentendata geeft SEMrush een accuraatheidsindicatie 

op maandniveau (‘low’, ‘medium’, ‘high’). Bij ‘medium’ zijn de data over geografie en de data over het aantal bezoekers 
niet ‘very accurate’. Bij ‘high’ geeft SEMrush aan dat de data ‘pretty much accurate’ is. Voor 2019 geeft SEMrush aan dat 
de accuraatheid van de data voor ‘roompot.nl’ en ‘landal.nl’ ‘high’ is. Voor ‘landal.nl’ daalt de accuraatheid begin 2020 
naar ‘medium’ om in de zomermaanden van 2020 weer even naar ‘high’ te gaan, vanaf oktober 2020 tot en met april 2022 
blijft het op ‘medium’. Voor ‘roompot.nl’ zakt het in maart en april 2020 naar ‘low’ om in de zomermaanden in 2020 weer 
naar ‘high’ te gaan. Ook voor Roompot is het vanaf oktober 2020 tot en met april 2022 ‘medium’. Voor ‘centerparcs.nl’ 
heeft alle data in 2019 een ‘high’ accuraatheid. Dit zakt in februari 2020 naar ‘medium’ en het blijft vanaf die periode 
voornamelijk op ‘medium’ tot en met april 2022. Voor ‘europarcs.nl’ is de accuraatheid in bijna heel de geanalyseerde 
periode (januari 2021 – april 2022) ‘low’. Hier moet rekening mee worden gehouden met de interpretatie van deze 
specifieke resultaten voor EuroParcs. 

https://www.semrush.com/features/
https://www.semrush.com/kb/998-where-does-semrush-data-come-from
https://www.semrush.com/blog/what-is-clickstream-data/
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54. Deze cijfers vormen geven voor de ACM een indicatie van nabijheid van concurrentie tussen 
partijen. Roompot en Landal hebben de grootste relatieve overlap met elkaar, gevolgd door Center 
Parcs en de OTA’s bungalowspecials en bungalowparkoverzicht. 

55. Zie Tabel 4 voor de resultaten van Roompot.nl. De eerste kolom geeft een overzicht van de 
gebruikte site. De tweede kolom geeft de relatieve overlap van de bezoekers van roompot.nl weer 
voor 2019 tot en met 2022. De laatste kolom geeft als robuustheidscheck weer wat de relatieve 
overlap is voor 2019. Hierin zien we dat Landal de grootste relatieve overlap heeft met Roompot.nl 
in de periode 2019-2022. De OTA’s bungalowspecials en bungalowparkoverzicht komen ook hoog 
terug samen met Center Parcs. 

Tabel 4: Relatieve overlap bezoekers Roompot.nl (2019-2022) 

Site 2019-2022 2019 
landal.nl 21,0% 21,7% 

bungalowspecials.nl 19,9% 23,1% 

centerparcs.nl 14,1% 15,7% 

bungalowparkoverzicht.nl 13,1% 13,7% 

voordeeluitjes.nl 9,3% 10,9% 

voordeeluitjes.nl 9,3% 10,9% 

hometogo.nl 9,3% 9,8% 

belvilla.nl 9,2% 12,9% 

europarcs.nl 8,7% 8,5% 

bungalows.nl 8,7% 13,5% 

zoover.nl 8,1% 10,2% 

heerlijkehuisjes.nl 7,8% 9,0% 

hotelspecials.nl 7,6% 9,1% 

natuurhuisje.nl 7,4% 6,9% 

airbnb.nl 6,9% 7,0% 

vakantieveilingen.nl 6,5% 8,1% 

tui.nl 6,4% 6,6% 

trivago.nl 6,4% 8,2% 

topparken.nl 6,1% 6,3% 

dagjeweg.nl 6,1% 7,8% 

ardoer.com 6,0% 6,6% 

weekendjeweg.nl 5,9% 7,8% 

hotels.nl 5,7% 6,0% 

vakantiediscounter.nl 5,7% 7,1% 

vacansoleil.nl 5,6% 6,6% 

sunweb.nl 5,6% 6,4% 

molecaten.nl 5,5% 6,4% 

anwbcamping.nl 5,4% 5,2% 

fletcher.nl 5,4% 5,9% 

oostappenvakantieparken.nl 5,4% 4,8% 

d-reizen.nl 5,3% 6,0% 

landal.com 5,3% 5,9% 

rcn.nl 5,2% 5,9% 

corendon.nl 5,1% 5,9% 
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Bron: ACM analyse van SEMrush data voor audience insights voor Roompot.nl van april 2019-april 2022. 
Alleen resultaten met een overlap van 5% of meer in 2019-2022 worden getoond. 

56. De hierna volgende tabel geeft hetzelfde weer, maar dan voor Landal. De eerste kolom geeft een 
overzicht van de gebruikte site. De tweede kolom geeft de relatieve overlap van de bezoekers van 
landal.nl weer voor 2019 tot en met 2022. De laatste kolom geeft als robuustheidscheck weer wat 
de relatieve overlap is voor 2019. Ook voor Landal is de overlap met Roompot relatief het grootst 
(in de periode 2019-2022) en zien we Center Parcs en de OTA’s bungalowspecials en 
bungalowparkoverzicht hoog terugkomen. 

Tabel 5: Relatieve overlap bezoekers Landal.nl (201-2021) 

Site 2019-2022 2019 
roompot.nl 21,0% 21,7% 

bungalowspecials.nl 19,3% 22,7% 

centerparcs.nl 17,5% 20,3% 

bungalowparkoverzicht.nl 13,7% 14,6% 

zoover.nl 9,6% 12,4% 

belvilla.nl 9,5% 14,0% 

hometogo.nl 9,4% 10,3% 

voordeeluitjes.nl 9,4% 10,9% 

voordeeluitjes.nl 9,4% 10,9% 

bungalows.nl 8,4% 11,9% 

hotelspecials.nl 8,3% 9,7% 

natuurhuisje.nl 7,9% 7,9% 

tui.nl 7,7% 8,7% 

trivago.nl 7,5% 9,4% 

hofvansaksen.nl 7,4% 9,3% 

airbnb.nl 7,3% 8,1% 

heerlijkehuisjes.nl 7,2% 7,8% 

europarcs.nl 7,1% 4,8% 

dagjeweg.nl 6,8% 8,7% 

vakantiediscounter.nl 6,2% 7,8% 

vakantieveilingen.nl 6,2% 8,1% 

topparken.nl 6,1% 6,3% 

weekendjeweg.nl 5,8% 7,2% 

d-reizen.nl 5,7% 6,9% 

sunweb.nl 5,5% 7,5% 

anwbcamping.nl 5,5% 5,5% 

holidu.nl 5,5% 4,7% 

corendon.nl 5,3% 6,7% 

fletcher.nl 5,3% 5,8% 

vacansoleil.nl 5,3% 6,4% 

hotels.nl 5,3% 5,8% 

expedia.nl 5,2% 6,5% 

Bron: ACM analyse van SEMrush data voor audience insights voor Landal.nl van april 2019-april 2022. Alleen 
resultaten met een overlap van 5% of meer in 2019-2022 worden getoond. 
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57. Onderstaande tabel geeft de relatieve overlap weer voor bezoekers van Center Parcs. De eerste 
kolom geeft een overzicht van de gebruikte site. De tweede kolom geeft de relatieve overlap van de 
bezoekers van centerparcs.nl weer voor 2019 tot en met 2022. De laatste kolom geeft als 
robuustheidscheck weer wat de relatieve overlap is voor 2019. Hierin zien we dat Center Parcs de 
hoogste relatieve overlap heeft met Landal en dat de OTA’s bungalowspecials en 
bungalowparkoverzicht samen met Roompot hoog terugkomen.  

Tabel 6: Relatieve overlap bezoekers CenterParcs.nl 2019-2022 

Site 2019-2022 2019 
landal.nl 17,5% 20,3% 

bungalowspecials.nl 15,4% 19,4% 

roompot.nl 14,1% 15,7% 

bungalowparkoverzicht.nl 10,7% 10,8% 

bungalows.nl 8,4% 12,1% 

voordeeluitjes.nl 7,9% 9,5% 

tui.nl 6,8% 7,8% 

belvilla.nl 6,7% 9,3% 

zoover.nl 6,5% 8,6% 

vakantiediscounter.nl 6,2% 7,6% 

hotelspecials.nl 6,1% 8,4% 

sunweb.nl 5,9% 6,8% 

vakantieveilingen.nl 5,9% 8,4% 

d-reizen.nl 5,8% 6,8% 

corendon.nl 5,8% 6,8% 

hofvansaksen.nl 5,7% 6,6% 

trivago.nl 5,7% 7,8% 

hometogo.nl 5,7% 6,5% 

landal.com 5,6% 5,7% 

dagjeweg.nl 5,6% 7,4% 

weekendjeweg.nl 5,4% 7,2% 

airbnb.nl 5,2% 5,3% 

hotels.nl 5,1% 5,4% 

Bron: ACM analyse van SEMrush data voor audience insights voor CenterParcs.nl van april 2019-april 2022. 
Alleen resultaten met een overlap van 5% of meer in 2019-2022 worden getoond 

58. Onderstaande tabel geeft de relatieve overlap weer voor bezoekers van EuroParcs. De eerste 
kolom geeft een overzicht van de gebruikte site. De tweede kolom geeft de relatieve overlap van de 
bezoekers van europarcs.nl weer voor januari 2021 tot en met april 2022. Hierbij merkt de ACM op 
dat volgens SEMrush de accuraatheid laag is. De ACM hecht daarom minder waarde aan deze 
resultaten. 

Tabel 7: Relatieve overlap bezoekers EuroParcs.nl (2021-2022) 

Site Overlap 
bungalowparkoverzicht.nl 13,0% 

vakantieparkennederland.nl 12,4% 

bungalowspecials.nl 11,4% 

topparken.nl 8,4% 

landal.nl 8,2% 

roompot.nl 7,8% 
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Site Overlap 
anwbcamping.nl 6,9% 

bungalows.nl 6,4% 

ardoer.com 6,3% 

belvilla.nl 6,2% 

hometogo.nl 5,8% 

heerlijkehuisjes.nl 5,6% 

natuurhuisje.nl 5,4% 

suncamp.nl 5,0% 

Bron: ACM analyse van SEMrush data voor audience insights voor EuroParcs.nl van januari 2021-april 2022. 
Alleen resultaten met een overlap van 5% of meer worden getoond 

1.5.2 Concurrentie in organische zoekresultaten 
59. De ACM heeft ook gekeken welke andere sites ook terugkwamen in de organische resultaten van 

Google wanneer de sites van Roompot, Landal, Center Parcs en EuroParcs in de organische 
zoekresultaten stonden. De cijfers hieronder zijn de gemiddelde maandelijkse overlappen van de 
periode 2019-2021 en alleen 2019. De cijfers zijn berekend als het aantal overlappende 
zoektermen gedeeld door het aantal zoektermen waar de twee spelers op actief zijn. Voor 
EuroParcs is ook weer alleen naar 2021 gekeken, omdat deze partij pas halverwege 2020 actief 
werd als onafhankelijke marktpartij. 

60. Zie de resultaten in de tabellen hieronder. Hieruit blijkt dat verschillende OTA’s en doorlink sites 
(affiliates) vaak naar boven komen voor de verschillende concurrenten en relatief de grootste 
overlap hebben. Veel van deze OTA’s bieden prominent de vakantieparken van de grotere ketens 
aan.  

61. Bij de resultaten van deze analyse moet worden opgemerkt dat het uiteindelijk Google is dat kiest 
of een specifiek resultaat terugkomt bij een zoekopdracht en de positie van dit resultaat. Google 
doet dit door een inschatting te maken van de kwaliteit van het resultaat en de relevantie voor de 
zoeker. Dit laatste kan afhangen van honderden verschillende factoren zoals bijvoorbeeld locatie, 
taal en type apparaat waar op gezocht wordt.619 

62. Als alleen gekeken wordt naar de vakantieparkaanbieders dan hebben Roompot en Landal de 
grootste overlap met elkaar in de organische zoekresultaten (13,1% in 2019-2021).  

63. Voor Roompot volgen dan de merken van EuroParcs (overlap van 6,6% met Droomparken en 
6,2% met EuroParcs) en Molecaten (5,4%) en RCN (5,4%). Voor Landal volgt Center Parcs met 
een overlap van 6,9%. Voor Center Parcs is Landal de vakantieparkaanbieder met de grootste 
overlap (6,9%). EuroParcs heeft de grootste overlap met Molecaten (4,9%), gevolgd door 
Topparken (4,4%), Roompot (4,2%) en Landal (3,4%).  

64. De ACM ziet in deze resultaten meer OTA’s die hoger terugkomen dan volgens de 
bezoekersoverlappen bezocht worden door bezoekers van de websites van de vier grote ketens. 
Hieruit blijkt dat hoewel sommige sites mogelijk vaak relatief samen gepresenteerd worden in de 
resultaten van Google, dit niet betekent dat deze evenredig veel aandacht krijgen van de 
consumenten door middel van een bezoek aan de website. 

65. De OTA’s die hoog in de organische zoekresultaten naar boven komen, hebben ook vaker een 
aanbod met een sterke focus op vakantieparken. Roompot en Landal komen bij elkaar het hoogste 
naar boven als alleen gekeken wordt naar directe aanbieders van vakantieparken.  

66. Onderstaande tabel geeft de resultaten weer voor Roompot.nl. De eerste kolom geeft een overzicht 
van de overlappende sites. De tweede kolom geeft aan wat de gemiddelde overlap was in de 
periode 2019 - 2021. De laatste kolom geeft als robuustheidscheck weer wat de overlap was in 

 
619  Zie website van Google voor meer uitleg. 

https://developers.google.com/search/docs/advanced/guidelines/how-search-works
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2019. We zien een sterke overlap met verschillende OTA’s. Als we kijken naar de (directe) 
aanbieders van vakantieparken dan komt Landal als hoogste terug. 

Tabel 8: Gemiddelde overlap concurrenten Roompot op organische zoekresultaten (2019-2021) 

Site 2019-2021 2019 
bungalowparkoverzicht.nl 39,3% 40,0% 

bungalowspecials.nl 36,5% 38,4% 

bungalows.nl 35,0% 36,6% 

parkvakanties.nl 32,3% 33,6% 

heerlijkehuisjes.nl 25,0% 24,6% 

roompotrealestate.nl 20,3% N/A 

parkaanbiedingen.nl 17,3% 13,4% 

belvilla.nl 17,1% 16,5% 

vakantieparkennederlandzoeken.nl 15,1% 12,0% 

vakantiegevoel.nl 15,1% 17,6% 

bungalowexperts.nl 14,7% 16,0% 

holland-vakantiehuis.nl 14,0% 14,1% 

parkexplorer.nl 13,3% 11,4% 

roompotprojects.nl 13,2% 17,4% 

landal.nl 13,1% 10,8% 

voordeeluitjes.nl 12,9% 8,7% 

vakantiekoffer.nl 12,0% 8,7% 

topparken.nl 10,1% 4,5% 

natuurhuisje.nl 9,3% 9,1% 

vacanceselect.com 9,0% 9,0% 

roompotbusiness.nl 8,0% 10,7% 

huurtent.nl 7,9% 8,3% 

roompotbeachresort.nl 7,6% 7,8% 

kidsvakantiegids.nl 7,4% 6,6% 

hometogo.nl 7,2% 7,4% 

werkenbijroompot.nl 7,1% 9,3% 

bungalow.net 6,8% 7,4% 

droomparken.nl 6,6% 7,6% 

eurorelais.nl 6,5% 7,2% 

vakantiepark-gids.nl 6,5% N/A 

europarcs.nl 6,2% 7,5% 

vakantie-met-kinderen.com 6,2% 5,0% 

vakantieparkwijzer.nl 5,9% 6,4% 

sterrencampings.nl 5,8% 5,4% 

vakantieparkennederland.nl 5,6% 4,2% 

glampings.nl 5,6% 4,2% 

campingplekken.nl 5,6% 5,9% 

molecaten.nl 5,4% 5,3% 

rcn.nl 5,4% 4,9% 

vakantieparken.com 5,3% 6,4% 

suncamp.nl 5,1% 6,5% 
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Site 2019-2021 2019 
vakantiemakelaar.nl 5,0% 7,5% 

Bron: ACM analyse van SEMrush data voor organische traffic voor Roompot.nl 2019-2021. Alleen de 
resultaten met overlap van 5% of hoger in periode 2019-2021 worden getoond. 

67. Onderstaande tabel geeft de resultaten weer voor Landal.nl. De eerste kolom geeft een overzicht 
van de overlappende sites. De tweede kolom geeft aan wat de gemiddelde overlap was in de 
periode 2019-2021. De laatste kolom geeft als robuustheidscheck weer wat de overlap was in 
2019. We zien een sterke overlap met verschillende OTA’s. Als we kijken naar de (directe) 
aanbieders van vakantieparken dan komt Roompot als hoogste terug. 

Tabel 9: Gemiddelde overlap concurrenten Landal op organische zoekresultaten (2019-2021) 

Site 2019-2021 2019 
bungalowparkoverzicht.nl 40,5% 42,5% 

parkvakanties.nl 39,7% 41,7% 

bungalows.nl 31,9% 33,5% 

parkaanbiedingen.nl 30,5% 21,6% 

bungalowspecials.nl 27,9% 27,1% 

vakantieparkennederlandzoeken.nl 23,5% 19,0% 

parkexplorer.nl 19,4% 16,9% 

landal.com 17,6% 28,4% 

landalmakelaardij.nl 16,5% 20,3% 

dichtbijopvakantie.nl 16,3% 15,0% 

vakantieparkmagazine.nl 15,4% 11,7% 

landalcamping.nl 14,0% 13,9% 

vakantieaccommodaties.info 13,6% 14,5% 

roompot.nl 13,1% 10,8% 

hofvansaksen.nl 12,5% 12,3% 

vakantiekoffer.nl 12,3% 6,4% 

landalskilife.nl 11,0% 12,3% 

kidsvakantiegids.nl 10,8% 8,0% 

vakantie-met-kinderen.com 10,7% 7,5% 

landalbusinessline.nl 8,9% 7,8% 

heerlijkehuisjes.nl 8,5% 7,9% 

vakantieparkennederland.nl 8,3% 5,6% 

landalparkshop.nl 7,8% 18,7% 

centerparcs.nl 6,9% 7,1% 

landalwebshop.com 6,7% 4,7% 

belvilla.nl 6,6% 6,0% 

Hoe laat .nl 6,6% 6,0% 

vakantiepark-gids.nl 6,4% N/A 

goedkopebungalowsnederland.nl 6,4% 8,1% 

residentia.nl 6,2% 6,1% 

lekkerwegtips.nl 6,1% 4,2% 

gezinopreis.nl 6,0% 4,8% 

huurtent.nl 5,6% 4,5% 

natuurhuisje.nl 5,3% 4,0% 
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Site 2019-2021 2019 
kidstravelservice.nl 5,3% 5,8% 

holland-vakantiehuis.nl 5,1% 4,0% 

voordeeluitjes.nl 5,0% 2,7% 

Bron: ACM analyse van SEMrush data voor organische traffic voor Landal.nl 2019-2021. Alleen de resultaten 
met overlap van 5% of hoger in periode 2019-2021 worden getoond. 

68. Onderstaande tabel geeft de resultaten weer voor CenterParcs.nl. De eerste kolom geeft een 
overzicht van de overlappende sites. De tweede kolom geeft aan wat de gemiddelde overlap was 
in de periode 2019-2021. De laatste kolom geeft als robuustheidscheck weer wat de overlap was in 
2019. We zien een sterke overlap met verschillende OTA’s en sites verwant aan Center Parcs. Als 
we kijken naar de (directe) aanbieders van vakantieparken dan komt Landal als hoogste terug. 

Tabel 10: Gemiddelde overlap concurrenten Center Parcs op organische zoekresultaten (2019-
2021) 

Site 2019-2021 2019 
dagjecenterparcs.nl 33,9% 42,4% 

parkexplorer.nl 28,0% 25,4% 

centerparcsforum.nl 27,7% 40,5% 

parkvakanties.nl 24,1% 27,6% 

centerparcs.be 22,2% 19,2% 

bungalows.nl 21,9% 24,9% 

zwemparadijzen.nl 21,7% 15,5% 

bungalowparkoverzicht.nl 20,5% 23,0% 

parkaanbiedingen.nl 20,2% 15,8% 

centerparcs.eu 14,6% N/A 

bungalowspecials.nl 14,3% 15,5% 

vakantieparkmagazine.nl 13,8% 12,2% 

centerparcsinformatie.nl 13,2% 0,2% 

centerparcs-vastgoed.nl 12,1% 13,9% 

subtropischzwembad.eu 11,8% 16,6% 

groupepvcp.com 11,0% 12,8% 

centerparcs.com 10,6% 16,8% 

cparcs.nl 9,2% 10,9% 

dichtbijopvakantie.nl 8,3% 7,9% 

vakantieparkennederlandzoeken.nl 8,3% 7,0% 

subtropischzwembad.nl 8,1% 7,0% 

centerparcs.de 8,0% 7,9% 

eigencenterparcs.nl 7,7% 6,9% 

vakantieparken-bungalowparken.nl 7,7% 3,7% 

sunparks.com 7,3% 7,6% 

goedkopebungalowsnederland.nl 7,2% 7,2% 

landal.nl 6,9% 7,1% 

bungalowexperts.nl 6,8% 7,9% 

aquamundoforum.nl 6,5% 6,2% 

vakantieaccommodaties.info 6,3% 7,5% 

vakantiepark-gids.nl 5,7% N/A 
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Site 2019-2021 2019 
vakantiekoffer.nl 5,6% 2,8% 

fijnuit.nl 5,5% 5,4% 

waargaanwezwemmen.nl 5,4% 3,3% 

uitjes.nl 5,0% 3,9% 

Bron: ACM analyse van SEMrush data voor organische traffic voor CenterParcs.nl 2019-2021. Alleen de 
resultaten met overlap van 5% of hoger in periode 2019-2021 worden getoond. 

69. Onderstaande tabel geeft de resultaten weer voor europarcs.nl. De eerste kolom geeft een 
overzicht van de overlappende sites. De tweede kolom geeft aan wat de gemiddelde overlap was 
in 2021. We zien een sterke overlap met verschillende OTA’s. Als we kijken naar de (directe) 
aanbieders van vakantieparken dan komt Molecaten als hoogste terug. 

Tabel 11: Gemiddelde overlap concurrenten EuroParcs op organische zoekresultaten (2021) 

Site Gemiddelde overlap 
europarcsverkoop.nl 50,5% 

europarcsresorts.com 17,0% 

droomparken.nl 11,8% 

bungalows.nl 9,7% 

duinresorts.nl 8,8% 

bungalowparkoverzicht.nl 7,2% 

vakantieparkennederlandzoeken.nl 7,0% 

bungalowparkzuiderzee.nl 6,7% 

vakantiekoffer.nl 6,6% 

bungalowspecials.nl 6,5% 

vakantieparkennederland.nl 5,9% 

happyboats.nl 5,6% 

parkexplorer.nl 5,5% 

parkvakanties.nl 5,1% 

droomparkenverkoop.nl 5,1% 

molecaten.nl 4,9% 

heerlijkehuisjes.nl 4,8% 

vakantie-watervilla.com 4,6% 

topparken.nl 4,4% 

familiehuisnunspeet.nl 4,2% 

roompot.nl 4,2% 

parkaanbiedingen.nl 4,2% 

np-debiesbosch.nl 4,1% 

parkvakanties.be 3,9% 

europarcs.be 3,8% 

housevision.com 3,8% 

aquacentrum.nl 3,7% 

vakantieparknederland.nl 3,7% 

pretwerk.nl 3,6% 

belvilla.nl 3,4% 

snoekbaarsbootverhuur.nl 3,4% 
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Site Gemiddelde overlap 
landal.nl 3,4% 

vakantiemakelaar.nl 3,3% 

4sterrencampings.nl 3,1% 

vakantieboerderij.nl 3,0% 

vakantiehuistekoop.nl 3,0% 

veluwestrandbad.nl 3,0% 

groepen.nl 3,0% 

vakantiepark-gids.nl 3,0% 

bremerberg.nl 2,8% 

groepsaccommodatie.nl 2,8% 

nunspeetuitdekunst.nl 2,8% 

topcamping.nl 2,7% 

vrijevakantiehuizen.nl 2,7% 

vakantiehuiswinkel.nl 2,7% 

stacaravanmakelaar.nl 2,6% 

europarcsresorts.de 2,6% 

natuurhuisje.nl 2,6% 

holland-vakantiehuis.nl 2,5% 

gemeentemol.be 2,5% 

Bron: ACM analyse van SEMrush data voor organische traffic voor EuroParcs.nl 2021. Alleen de eerste 50 
resultaten met de grootste gemiddelde overlap worden getoond. 

1.5.3 Organische zoektermen 
70. Vergelijkbaar met de adwords analyse hiervoor heeft de ACM gekeken naar hoe vaak bepaalde 

termen terugkwamen bij zoekopdrachten op basis van gegevens van SEMrush. Ditmaal 
opdrachten waarbij consumenten op een organisch zoekresultaat hebben doorgeklikt naar de 
website van Roompot, Landal, Center Parcs of EuroParcs.  

71. Zie hieronder in Tabel 12 de resultaten. De eerste kolom bevat de naam van de website van de 
aanbieder (dus voor Roompot is dat bijvoorbeeld roompot.nl of een subdomein van roompot.nl). In 
de overige kolommen staat het percentage van het totale organische zoekverkeer dat bij 
desbetreffende aanbieder binnenkomt op basis van een zoekopdracht waarin de term terugkomt 
genoemd in de kopjes van de kolommen. Voor de kolom merk geldt dat hier de term genoemd in 
de eerst kolom (de naam van de aanbieder) wordt gebruikt. Bijvoorbeeld: in 58,2% van het 
organische zoekverkeer naar roompot.nl komt de term Roompot terug in de zoekopdracht van de 
consument.620  

72. Uit onderstaande tabel blijkt ten eerste dat het meeste organische verkeer het merk van de 
aanbieder bevat. Ten tweede lijken termen zoals ‘bungalowpark’, ‘hotel’, ‘resort’ en ‘glamping’ niet 
van belang. De term ‘camping’ is voor Roompot meer van belang. Dit kan verklaard worden omdat 
Roompot zelf relatief veel campings heeft. In mindere mate geldt dit ook voor EuroParcs. De term 
‘resort’ scoort bij Roompot eveneens relatief hoog. Dit kan verklaard worden omdat één van de 
parken van Roompot deze term in de naam heeft zitten (Roompot Resort Arcen). Dit geldt 
eveneens voor EuroParcs waar deze term terugkwam in de naam (bijvoorbeeld EuroParcs - Resort 
Kaatsheuvel).  

 
620  Dit betekent overigens dat als een consument zoekt op ‘vakantiepark Roompot’ en doorklikt naar roompot.nl deze 

zoekopdracht in zowel de eerste als tweede kolom voorkomt. 
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73. Deze resultaten vormen een indicatie dat accommodatiespecifieke termen minder van belang zijn 
voor organisch verkeer naar de websites van de vier grotere ketens en dat weinig consumenten die 
direct lijken te zoeken op een hotel of camping terecht komen bij een website van de ketens.621 

Tabel 12: Aandeel organische traffic specifieke termen (2019-2021) 

Aanbieder Merk Vakantiepark Bungalowpark Hotel Resort Camping Glamping 

Roompot 58,2% 8,0% 1,1% 0,3% 3,7% 7,0% 0,0% 

Landal 75,3% 1,6% 0,1% 0,0% 0,5% 0,2% 0,0% 

Center Parcs 65,1% 0,5% 0,1% 0,6% 0,1% 0,5% 0,0% 

EuroParcs 57,6% 4,3% 0,2% 0,0% 18,9% 3,5% 0,0% 

Bron: ACM analyse van SEMrush data voor organische traffic voor Roompot.nl, Landal.nl en CenterParcs.nl 
voor 2019-2021. Hierbij is vanwege verwerkingsrestricties december 2021 en een deel van november 2021 
weg gevallen. Voor EuroParcs.nl is alleen gekeken naar januari 2021 tot en met december 2021. Met 
merknaam worden de namen ‘Roompot’, ‘Landal’, ‘Center’ en ‘Euro’ bedoeld. 

1.5.4 Opmerkingen van partijen met betrekking tot SEMrush 
74. Partijen geven aan dat SEMrush ongeschikt is voor een marktanalyse en slechts indicatief in te 

zetten is voor marketingoperaties, omdat de verschillende schattingen sterk kunnen fluctueren. 
[vertrouwelijk]. Hierbij wijzen partijen bijvoorbeeld op het verschil tussen de verkeerschattingen op 
basis van de SEMrush ‘Traffic Analytics’ en ‘Organic Research’.622 In een verdere reactie op de 
SEMrush analyse623 geven partijen nog andere punten aan: 

• Het is onduidelijk welke onderzoeksvragen de ACM heeft trachten te beantwoorden en hoe 
deze relevant zijn voor de beoordeling; 

• Het is onduidelijk waarom de ACM bepaalde methodologische keuzes heeft gemaakt;624 
• De resultaten zijn niet betrouwbaar, hier wijzen partijen bijvoorbeeld op het missen van 

Booking.com in de analyse; 
• De ACM legt geen verantwoording af over het gebruik van SEMrush als databron; 
• De ACM onderbouwt niet waarom een overlap in website bezoek of overlap in vertoningen in 

organische zoekresultaten iets zou zeggen over nabijheid van concurrentie; 
• De bezoekersoverlappen zijn niet hoger dan te verwachten op basis van het marktaandeel; 
• Partijen overlappen ook niet sterk met elkaar in betaalde zoekresultaten. 

75. De ACM merkt ten eerste op [vertrouwelijk]. Hieruit blijkt dat SEMrush wel wordt gebruikt voor 
marktanalyse. 

• In een rapport van [vertrouwelijk] wordt SEMrush gebruikt om de organische en betaalde 
positie van [vertrouwelijk].625 

• In een rapport van [vertrouwelijk] wordt gekeken naar de bezoekersoverlap op basis van 
SEMrush data tussen [vertrouwelijk].626 

• In een rapport van [vertrouwelijk] wordt op basis van SISTRIX627 de online zichtbaarheid op 
Google van [vertrouwelijk].628 

76. Een grote vakantiepark keten maakt gebruik van SEMrush om haar rankings op Google te 
monitoren en zichzelf te vergelijken met concurrenten. Hierbij wordt bijvoorbeeld gekeken naar 

 
621  Hierbij moet worden opgemerkt dat Roompot en EuroParcs op hun sites ook campings aanbieden.  
622  Antwoorden van partijen van 24 maart 2023 met kenmerk ACM/IN/762152, antwoord op vraag 9. 
623  Reactie op VvA SEMrush analyse van 27 juni 2022 
624  Partijen geven aan waarom bij de bezoekersoverlappen wordt gekeken naar wereldwijde bezoeken en waarom desktop 

en mobile worden meegenomen voor de bezoekersoverlappen en enkel desktop voor de organische overlap. 
625  Bijlage 18, slide 235 en 239. 
626  Bijlage 94. 
627  Dit lijkt een vergelijkbare tool te zijn met betrekking tot SEO optimalisatie (https://www.sistrix.com/google/). 
628  Bijlage 17, slide 11 

https://www.sistrix.com/google/
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verschillen met concurrenten ten aanzien van zichtbaarheid op de eerste pagina van 
zoekresultaten voor bepaalde zoekwoorden. Deze speler gebruikt SEMrush voor statistieken over 
rankings, zoekvolumes, geschat verkeer en bezoekersintenties.629 

77. Een andere grote vakantiepark keten gebruikt een andere maar vergelijkbare tool (Ahrefs) maar is 
wel bekend met SEMrush. Voor deze partij is ook het monitoren van positionering belangrijk, dit 
geeft ook inzicht in wie concurrenten zijn en hoe sterk deze concurrenten zijn op verschillende 
onderdelen. Ook helpt het met het monitoren van de gezondheid van de eigen website om deze 
mogelijk te verbeteren om zo beter resultaten op Google te behalen.630  

78. De verschillen in traffic estimates komen door de verschillen in de onderliggende data; waar Traffic 
Analytics gebruik maakt van onderliggende consumentenpaneldata, leunt Organic Research meer 
op data die van Google worden gehaald.  

79. De ACM kijkt in haar SEMrush analyses naar een langere tijdsperiode (circa drie jaar). Dit verlaagt 
de invloed van mogelijke uitbijters. De ACM erkent dat er vanuit SEMrush gebruik gemaakt wordt 
van machine learning en dat de resultaten niet altijd exact overeen zullen komen met het 
daadwerkelijke consumentengedrag in een populatie. SEMrush en vergelijkbare tools worden 
gebruikt door verschillende grote bedrijven waaronder concurrenten van Roompot en Landal. 

80. In relatie tot de andere punten merkt de ACM op: 

81. Met betrekking tot de methodologische keuzes is gekozen voor wereldwijde bezoeken omdat we 
hier vaak kijken naar het bezoeken van een Nederlands domein (een .nl website), een 
websitebezoeker in Duitsland die roompot.nl bezoekt is alsnog relevant. De reden waarom bij 
bezoekersoverlap is gekeken naar meerdere devices en bij de organische overlap naar alleen 
desktop is omdat SEMrush voor organische overlappen deze data alleen apart toont. 

82. Het missen van Booking.com komt door de wereldwijde bezoeken. SEMrush kijkt naar de overlap 
op basis van het verkeer naar de twee websites samen. Als een website significant meer bezocht 
wordt dan de website waarmee vergeleken wordt dan kan de overlap onder een specifieke 
grenswaarde vallen. Booking.com gebruikt hetzelfde domein wereldwijd (booking.com) waardoor 
deze in vergelijking met de specifieke Nederlandse website van partijen wegviel. De ACM heeft als 
check een versie van de analyse gedaan waarin specifiek wordt gekeken naar het 
bezoekersoverlappen vanuit Nederland. Hierin komt Booking.com wel terug631, de rest van deze 
resultaten zijn vergelijkbaar met de resultaten hierboven. 

83. Partijen merken op dat de resultaten van deze analyse overeenkomen met de marktaandelen. Ten 
eerste merkt de ACM op dat het lastig is om de twee percentages direct te vergelijken, omdat deze 
een hele andere grondslag hebben. Wat wel blijkt uit de bezoekersoverlap analyse is dat partijen in 
dit respect elkaar belangrijkste concurrent zijn. Dit impliceert verder dat de hoge marktaandelen 
van partijen zeggingskracht hebben. 

84. Het bezoeken van een website van een specifieke aanbieder door een consument kan worden 
gezien als het overwegen van een product, als consumenten vaker twee specifieke producten 
overwegen in vergelijking met twee andere producten kan dat een indicatie van nabijheid van 
concurrentie zijn.  

 
629  E-mail van 27 mei 2022 met kenmerk ACM/IN/696319. 
630  E-mail van 31 mei 2022 met kenmerk ACM/IN/696629. 
631  Hierin is de overlap met Booking.com respectievelijk 7,5%; 8,5%; 6,2% en 1,9% voor Roompot.nl, Landal.nl, 

CenterParcs.nl en EuroParcs.nl 



Autoriteit Consument en Markt Openbaar 
Zaaknr. ACM/21/168002 / Documentnr. ACM/UIT/595772 
 

 

22/125 

2 Bijlage – Economische onderzoeken partijen 

2.1 Inleiding 

85. Roompot en Landal (partijen) hebben in het kader van de voorgenomen overname van Landal door 
Roompot een aantal onderzoeken ad hoc632 laten uit voeren: (i) een vragenlijstonderzoek door 
Strategy&; en (ii) een conjoint analyse door Strategy& en Blauw.633 Deze twee onderzoeken 
worden gebruikt voor het schatten van het verlies aan volume bij een 5-10% prijsverhoging (de 
actual loss). Daarnaast zijn financiële gegevens van Roompot gebruikt om een indicatie te krijgen 
voor de critical loss (het volumeverlies waarbij een prijsverhoging niet meer winstgevend is).  

86. Met behulp van de geschatte actual loss en de berekende critical loss voeren partijen een critical 
loss analyse uit ten behoeve van het afbakenen van de relevante markt. Volgens partijen tonen 
deze onderzoeken aan dat de relevante productmarkt ruimer is dan vakantieparken en 
verschillende soorten vakantieaccommodaties omvat.634 Na de punten van overweging waarin de 
ACM deze onderzoeken beoordeelt en een latere mondelinge toelichting daarop hebben partijen 
nog twee aanvullende vragenlijstonderzoeken laten uitvoeren.  

87. Dergelijke ad hoc onderzoeken worden meestal uiterst zorgvuldig onderzocht.635 De ACM stelde 
gedurende de meldingsfase al vast dat de resultaten van deze economische onderzoeken afwijken 
van de informatie van marktpartijen en de indrukken uit de interne (strategische) documenten van 
Roompot en Landal.636 Gelet ook op voornoemde afwijkende uitkomsten van deze onderzoeken 
heeft de ACM deze onderzoeken uiterst zorgvuldig getoetst. 

88. De ACM merkt in het algemeen op dat het voorleggen van vragen (zoals in de 
consumentenenquête en conjoint analyse) aan respondenten met zich meebrengt dat de 
antwoorden op dit soort vragen hoogstens indicaties kunnen geven voor (kruislingse) 
prijselasticiteiten;637 het betreffen zogenaamde stated preferences. Dit heeft als risico en nadeel dat 
het overstapgedrag wordt overschat. Respondenten moeten hun eigen voornemens inschatten en 
die blijken vaak niet overeen te komen met het daadwerkelijke gedrag. Daar komt bij dat 
respondenten wenselijke of strategische antwoorden kunnen geven.638 Ook overdrijven 
respondenten in het algemeen hun bereidheid om hun feitelijke gedrag te wijzigen.639 Ook partijen 
onderkennen dat dit soort stated preferences studies beperkingen hebben.640 Onderzoek naar 

 
632  Dat wil zeggen dat deze onderzoeken in opdracht van de betrokken ondernemingen zijn verricht met het oog op deze 

voorgenomen concentratie.  
633  Meldingsbesluit, punt 42. 
634  Meldingsbesluit, punt 42. 
635  Richtsnoeren relevante markt, punt 41: “Bij consumentenonderzoeken die ad hoc door de betrokken ondernemingen of 

hun concurrenten zijn verricht met het oog op een fusieprocedure […] worden de gevolgde methoden meestal uiterst 
zorgvuldig onderzocht. In tegenstelling tot eerder verrichte studies zijn deze namelijk niet voorbereid in de normale 
bedrijfsuitoefening en met het oog op het nemen van bedrijfsbeslissingen.” Zie ook de beschikking van de Commissie van 
22 januari 1997 in Zaak nr. IV/M.794 - Coca-Cola/Amalgamated Beverages GB, punt 85 e.v. 

636  Meldingsbesluit, punt 84. 
637  Besluit van de ACM van 20 februari 2001 in zaak 2209/Gran Dorado - Center Parcs, punt 54: “Daarnaast kan in het 

algemeen worden gesteld dat de hypothetische monopolist test een theoretisch denkkader is, dat in essentie neerkomt op 
het kwantificeren van kruiselingse prijselasticiteiten. Het voorleggen van prospectieve vragen aan respondenten 
(bijvoorbeeld: Als u aan de toekomst denkt, wat voor soort korte vakanties overweegt u de komende 2 jaar te gaan 
ondernemen?) brengt met zich mee dat de antwoorden op dit soort vragen hoogstens indicaties kunnen geven voor 
kruiselingse prijselasticiteiten. De uitkomst van dergelijk onderzoek is indicatief, omdat de respondenten is gevraagd naar 
hun reactie op een hypothetische gebeurtenis. De verkregen antwoorden geven geen zekerheid of de respondenten bij 
een werkelijke stijging van de prijs met 10% het voorgenomen gedrag daadwerkelijk tot uitvoering brengen.” 

638  Zie in die zin Richtsnoeren relevante markt, punt 41; de beschikking van de Commissie van 22 januari 1997 in zaak nr. 
IV/M.794 - Coca-Cola/Amalgamated Beverages GB, punt 85 e.v.; besluit van de ACM van 20 februari 2001 in zaak 
2209/Gran Dorado - Center Parcs, punt 54; Annex A / B / C / D, punten 162 en 180, bij het besluit van de ACM van 5 
september 2019 in zaak ACM/19/035460/PostNL N.V. - SHM Beheer II B.V. 

639  Beschikking van de Commissie van 22 januari 1997 in Zaak IV/M.794 - Coca-Cola/Amalgamated Beverages GB, punt 86. 
Zie ook Annex A / B / C / D, punt 180 (en de daar aangehaalde wetenschappelijke literatuur) behorende bij het besluit van 
de ACM van 5 september 2019 in zaak ACM/19/035460/PostNL N.V. - SHM Beheer II B.V. 

640  Zie de reactie van partijen op de marktconsultatie betreffende de Strategy& en Blauw onderzoeken (Bijlage 82 - PWC S& 
- Reactie op marktconsultatie, pagina 3: “Het klopt dat survey-onderzoek verwacht gedrag meet (zogenoemde stated 
preferences), dat af kan wijken van daadwerkelijke gedrag”). 

https://www.acm.nl/sites/default/files/documents/concentratiebesluit-nader-onderzoek-nodig-naar-overname-landal-door-roompot.pdf
https://www.acm.nl/sites/default/files/documents/concentratiebesluit-nader-onderzoek-nodig-naar-overname-landal-door-roompot.pdf
https://eur-lex.europa.eu/legal-content/NL/TXT/PDF/?uri=CELEX:31997Y1209(01)
https://eur-lex.europa.eu/legal-content/NL/TXT/PDF/?uri=CELEX:31997D0540
https://www.acm.nl/sites/default/files/documents/concentratiebesluit-nader-onderzoek-nodig-naar-overname-landal-door-roompot.pdf
https://www.acm.nl/sites/default/files/old_publication/bijlagen/523_bcm2209-0102.pdf
https://eur-lex.europa.eu/legal-content/NL/TXT/PDF/?uri=CELEX:31997Y1209(01)
https://eur-lex.europa.eu/legal-content/NL/TXT/PDF/?uri=CELEX:31997D0540
https://www.acm.nl/sites/default/files/old_publication/bijlagen/523_bcm2209-0102.pdf
https://www.acm.nl/sites/default/files/documents/2019-09/besluit-concentratieverbod-postnl-shm-beheer-annex-a-b-c-d.pdf
https://www.acm.nl/sites/default/files/documents/2019-09/besluit-concentratieverbod-postnl-shm-beheer_0.pdf
https://eur-lex.europa.eu/legal-content/NL/TXT/PDF/?uri=CELEX:31997D0540
https://www.acm.nl/sites/default/files/documents/2019-09/besluit-concentratieverbod-postnl-shm-beheer-annex-a-b-c-d.pdf
https://www.acm.nl/sites/default/files/documents/2019-09/besluit-concentratieverbod-postnl-shm-beheer_0.pdf
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daadwerkelijk overstapgedrag (revealed preference in plaats van stated preference) is daardoor 
betrouwbaarder. Als revealed preferences niet beschikbaar zijn, kunnen onderzoeken naar stated 
preferences gebruikt worden, maar eerder genoemde onzekerheden nopen tot een zekere mate 
van voorzichtigheid bij het verbinden van conclusies aan dit type analyse. 

89. Na een zorgvuldige analyse van deze onderzoeken komt de ACM tot de conclusie dat zowel het 
vragenlijstonderzoek als de conjoint analyse gebreken kennen in vraagstelling en uitvoering.641 

90. Gelet op de onzekerheden in deze onderzoeken is er sprake van een ruime onzekerheidsmarge bij 
de schatting door partijen van de actual loss. Hierdoor zijn deze resultaten niet voldoende 
bruikbaar om daarmee de markt af te bakenen. De berekening van de critical loss heeft ook te 
maken met tekortkomingen. Hierdoor ontstaan onzekerheden over de uitkomsten van deze 
analyse. Gezien de onzekerheden over de bepaling van de actual loss en de critical loss kan de 
ACM geen groot gewicht toekennen aan de gepresenteerde critical loss analyse om de markt als 
ruimer af te bakenen dan vakantieparken in Nederland. 

2.2 Vragenlijstonderzoek 

91. Er zijn bij het uitgevoerde onderzoek serieuze vraagtekens te plaatsen bij de bruikbaarheid van het 
vragenlijstonderzoek. Hieronder worden verschillende aspecten besproken.  

92. Een belangrijk aspect is in hoeverre de respondent nog daadwerkelijk weet wat het vakantiehuis 
destijds kostte (tot wel drie jaar geleden), wat de daadwerkelijk overwogen alternatieven op dat 
moment waren en wat de kosten van deze alternatieven waren. De daadwerkelijke uitgaven zijn 
niet uitgevraagd en daardoor ook niet gebruikt in de SSNIP642-vraag en de vraag naar de 
overwogen alternatieven.643 Het risico bestaat dat mensen eerder hebben gereageerd op de 
woorden 5-10% prijsstijging dan op een daadwerkelijke afweging van de eertijds overwogen 
alternatieven en de daaraan verbonden kosten. Er is verder niet onderzocht in hoeverre dit 
mogelijke probleem is opgetreden en of de respondenten de vraag goed hebben geïnterpreteerd. 

93. Als de respondent zich al de prijs van het vakantiehuis weet te herinneren bestaat het risico dat de 
cellophane fallacy optreedt644. De prijzen verschillen per park (locatie en faciliteiten), 
accommodatie, moment van boeken, periode in het jaar en de schoolvakanties, et cetera. Er is dus 
een bepaalde mate van prijsdiscriminatie en prijsdifferentiatie waardoor bij meer bezoekers de prijs 
al dichter bij de reserveringsprijs645 van de bezoeker zal liggen. [vertrouwelijk]. Bij een 
prijsverhoging zal dit voor bepaalde bezoekers er voor zorgen dat de gevraagde prijs boeven de 
reserveringsprijs komt te liggen. Hoe beter partijen in staat zijn om door middel van hun dynamisch 
prijszettingsalgoritme in de buurt te komen bij de reserveringsprijs, des te meer vraaguitval optreedt 
bij een geringe prijsverhoging, met het risico op een te brede marktafbakening.646 In geen van 
beide consumentenonderzoeken wordt rekening gehouden met de mogelijke effecten van deze 
dynamic pricing op de marktafbakening. 

94. De SSNIP-vraag is verder als een categorale vraag gesteld; men gebruikt vier elkaar uitsluitende 
modelijkheden: (i) zou prijsstijging accepteren; (ii) switch naar alternatief; (iii) geen vakantie 
boeken; en (iv) weet niet. Hierdoor moet de respondent een keuze maken, zelfs als de afweging 
tussen accepteren en switchen naar een andere vakantie heel dicht bij elkaar ligt. Voor een 

 
641  De ACM gebruik deelresultaten van de conjoint analyse van Strategy&. Zie bijlage 6 van dit besluit, punt 391. 
642  Small but Significant and Non-transitory Increase in Price. 
643  De meest relevante en directe vraag is vraag 14: “Stel dat de prijs van een verblijf op een vakantiepark in Nederland 5 - 

10% hoger was geweest dan wat u voor uw laatste verblijf betaald heeft. De prijzen van alternatieve vakanties en 
accommodaties zijn niet veranderd. Welke van onderstaande opties zou dan het meest waarschijnlijk zijn geweest?” 

644  In de Cellophane casus van Du Pont heeft het Hooggerechtshof in de VS onterecht geconcludeerd dat Du Pont geen 
marktmacht had, omdat ze de elasticiteit bepaalde op het monopolie evenwicht in plaats van de elasticiteit op het 
concurrerende evenwicht. 

645  De reserveringsprijs is de hoogste prijs die een consument bereid is te betalen voor een bepaald goed, in dit geval een 
vakantie op een vakantiepark. 

646  In het uiterste geval bij perfecte prijsdiscriminatie zorgt zelfs een kleine prijsverhoging van circa 1% voor de volledige 
uitval van de vraag. In een dergelijke situatie zou dit leiden tot een te brede markt. 



Autoriteit Consument en Markt Openbaar 
Zaaknr. ACM/21/168002 / Documentnr. ACM/UIT/595772 
 

 

24/125 

respondent kan een 5% prijsstijging resulteren in accepteren en een 10% prijsstijging voor 
switchen. Door de opzet van de vraag verdwijnt deze nuance en gevoeligheid en kan de 
prijsgevoeligheid worden overschat.  

95. In de vragenlijst is gevraagd naar de alternatieven die de respondent zou overwegen. Omdat de 
respondenten meerdere alternatieven konden aangeven als (zeer) waarschijnlijk alternatief is het 
echter niet mogelijk te bepalen wat het meest nabije alternatief is. Hierdoor is niet te bepalen welk 
meest nabije alternatief eventueel als eerste toegevoegd zou moeten worden aan de markt 
(vakantiepark in België of een strandvakantie Spanje). 

96. Er is bij de vragenlijst onvoldoende rekening gehouden met het soort vakantie. De keuze voor een 
bepaalde vakantie kan bijvoorbeeld afhangen van het soort vakantie, met wie je gaat, op welk 
moment in het jaar, voor hoe lang, et cetera. Zo zullen er andere alternatieven overwogen worden 
voor een zomervakantie van twee weken dan een lang weekend in de herfstvakantie. Dit aspect 
komt onvoldoende terug in de vraagstelling waardoor de respondent waarschijnlijk heel veel 
alternatieven als (zeer) waarschijnlijk acht. Ook al wordt gevraagd naar de laatste vakantie kan het 
moment van afname alsnog invloed hebben op de uitkomsten (eind april-begin juni 2021). Rond 
deze periode zijn respondenten mogelijkerwijs eerder bezig met een langere (zomer)vakantie dan 
een short-stay tussendoorvakantie op een vakantiepark. 

97. Verder is onduidelijk of de respondenten wel een juiste afspiegeling vormen van de bezoekers van 
de vakantieparken. De bruto steekproef lijkt redelijk representatief voor respectievelijk Nederland, 
België en Duitsland. Dit betekent echter niet dat de respondenten ook representatief zijn voor 
vakantieparkbezoekers. Er is niet onderzocht in hoeverre het beeld van de bezoekers die hebben 
deelgenomen aan de vragenlijst overeenkomt met bijvoorbeeld het profiel van de bezoekers van 
Roompot en Landal (als indicatie voor de bezoekers van de hypothetische monopolist). 

98. Tot slot, het gebruik van de uitkomsten van deze vragenlijst kan zeker in de context van een critical 
loss analyse problematisch zijn. De vraagstelling is gericht op Nederlandse vakantieparken (en de 
gevolgen van een 5-10% prijsstijging). Roompot en Landal hebben echter ook vakantieparken in 
het buitenland. Meerdere respondenten hebben aangegeven buitenlandse vakantieparken als 
alternatief te zien bij een dergelijke prijsverhoging. Als deze respondenten naar een park van 
Roompot of Landal gaan, betekent dit dat er geen verlies van marge is voor deze respondenten (de 
marge wordt immers niet meer gemaakt in Nederland, maar wel in bijvoorbeeld België of Duitsland, 
zie ook de bespreking van de bepaling van de critical loss aan het eind van deze bijlage). De 
vragenlijst biedt echter geen inzicht in voor hoeveel respondenten dit geldt. 

99. De ACM concludeert dat vanwege de opzet en de vraagstelling van het vragenlijstonderzoek de 
uitkomsten met te veel onzekerheden zijn omgeven om conclusies te trekken over de 
prijsgevoeligheid van bezoekers van Nederlandse vakantieparkhuizen (de actual loss). De 
vraagstelling, het ontbreken van de daadwerkelijk betaalde prijs, het vergelijken van alternatieven 
(uit het verleden, tot drie jaar terug) waarbij de respondent met grote waarschijnlijkheid niet meer 
alle informatie over heeft, onduidelijkheid over het soort vakantie en de samenstelling van de 
deelnemers maakt dat de kans groot is dat niet (nauwkeurig genoeg) gemeten wordt wat er 
gemeten zou moeten worden. Het is zeer aannemelijk dat dit leidt tot een overschatting van de 
prijsgevoeligheid van de respondenten in dit onderzoek. 

2.2.1 Eerste aanvullende vragenlijstonderzoek 
100. Partijen hebben een aanvullend vragenlijstonderzoek onder Nederlanders laten uitvoeren naar de 

overwogen alternatieven voor een vakantie op een vakantiepark. Dit onderzoek concentreert zich 
hiermee op de alternatieven die eventueel aan de relevante markt toegevoegd moeten worden als 
de markt (naar aanleiding van de SSNIP-vraag) ruimer gedefinieerd zou moeten worden.  

101. De vraagstelling in dit eerste aanvullende vragenlijstonderzoek is iets aangepast ten opzichte van 
het eerdere vragenlijstonderzoek. Het eerste vragenlijstonderzoek vraagt naar het laatste verblijf op 
een vakantiepark (tot drie jaar terug). Vervolgens wordt gevraagd wat men zou doen als de 
vakantie 5-10% duurder zou zijn geweest en welke alternatieven overwogen zouden worden. Dit 



Autoriteit Consument en Markt Openbaar 
Zaaknr. ACM/21/168002 / Documentnr. ACM/UIT/595772 
 

 

25/125 

aanvullende onderzoek vraagt naar welke vakanties de respondent overweegt in de komende drie 
jaar, naast een vakantie op een Nederlands vakantiepark. Strategy& geeft aan dat ruim 
[vertrouwelijk] van de respondenten alternatieven overwegen voor een vakantiepark in 
Nederland. Het meest genoemde alternatief is een vakantie op een buitenlands vakantiepark. Als 
de respondent het belangrijkste alternatief moet aangeven, dan wordt door [vertrouwelijk] het 
buitenlandse vakantiepark genoemd. Dit is een indicatie voor de nabijheid van de alternatieven. 

102. Daarnaast worden vragen gesteld over de acceptabele reistijd. Circa [vertrouwelijk] zou bereid 
zijn meer dan twee uur te reizen voor een vakantie op een vakantiepark in Nederland. 

103. De ACM heeft dit onderzoek beoordeeld en concludeert dat er beperkingen zijn waardoor weinig 
waarde kan worden toegekend aan de uitkomsten. Zoals de ACM eerder aangeeft hebben stated 
preferences onderzoeken belangrijke nadelen. Zeker door de gebruikte vraagstelling (welke 
alternatieven zou u de komende drie jaar overwegen) wordt de vraag zo algemeen dat er weinig 
waarde aan toegekend kan worden. Consumenten wijzigen in de tijd namelijk regelmatig van hun 
voorkeuren. Dit komt naar voren in eerder aangehaald wetenschappelijk onderzoek.647 Er moet 
juist gekeken worden naar het moment van beslissen en het vastleggen van de vakantie (het 
boeken). De alternatieven die op dat moment worden overwogen (met de daarvoor geldende prijs) 
bepalen welke alternatieven er daadwerkelijk toe doen. De huidige vraagstelling is hier ver van 
verwijderd. Daarnaast wordt er totaal geen rekening gehouden met de eventuele prijzen en 
prijsverschillen van de alternatieven. Een respondent geeft dit in een opmerking aan het einde ook 
duidelijk aan. Alternatieven kunnen niet vergeleken worden als er geen informatie beschikbaar is 
over onder andere de prijs.  

2.2.2 Tweede aanvullende vragenlijstonderzoek 
104. Partijen hebben op 24 mei 2022 een aanvullend onderzoek verstrekt waarin specifiek ingegaan is 

op de prijsgevoeligheid van Nederlandse consumenten die een vakantie boeken. Evenals bij het 
eerste aanvullende vragenlijstonderzoek zijn de respondenten gevraagd of ze overwegen de 
komende drie jaar een vakantiewoning te boeken op een vakantiepark. Uit het onderzoek komt 
naar voren dat [vertrouwelijk]  van de respondenten aangeeft een alternatieve vakantie te boeken 
na een 5% prijsverhoging. Bij een prijsverhoging van 10% is dit [vertrouwelijk]. 

105. De ACM kan ook aan dit onderzoek weinig waarde toekennen. Evenals bij het eerste aanvullende 
onderzoek zorgt de vraagstelling (welke alternatieven overweegt u in de komende drie jaar voor 
een vakantie) dat het onderzoek minder zeggingskracht heeft. Overwogen alternatieven kunnen 
zeer sterk afwijken van de alternatieven die daadwerkelijk meegenomen worden op het moment 
van het beslissen, het vastleggen van een vakantie. Daarnaast is bekend, zoals eerder 
aangehaald, dat de voorgenomen vakanties van consumenten sterk kunnen afwijken van de 
daadwerkelijke vakantie (de stated preferences wijken sterk af van het daadwerkelijke gedrag). Tot 
slot is de periode van de komende drie jaar zo ruim dat bijna alle typen vakanties een alternatief 
zijn. De vraag moet zich concentreren op het daadwerkelijke moment van beslissen. 

106. De SSNIP-vraag heeft dezelfde beperkingen als het oorspronkelijke onderzoek. De daadwerkelijke 
prijs wordt niet uitgevraagd en er is geen informatie over de prijs van de alternatieve vakanties. De 
respondent zal dus reageren op de 5-10% prijsverhoging zonder een daadwerkelijke afweging te 
maken tussen de daadwerkelijke bedragen van de vakantieparken en de eventueel overwogen 
alternatieven (als ze van beide al een voorstelling kunnen maken). Daarnaast geven een aantal 
respondenten spontaan aan (bij de ruimte voor eventuele opmerkingen) dat ze meer informatie 
over de prijzen nodig hebben om een goede keuze te kunnen maken. 

 
647  Bronner en De Hoog (2020), “The floating vacationer: Destination choices and the gap between plans and behavior”, 

Journal of Destination Marketing & Management, 16. 
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2.3 Conjoint analyse 

107. De ACM concludeert dat er meerdere kanttekeningen te plaatsen bij de uitgevoerde conjoint 
analyse waaronder ten aanzien van de introductievraag en de opzet van de studie. Hierdoor kan de 
berekende actual loss op basis van de conjoint analyse geen goede basis vormen voor de critical 
loss analyse. Het valt niet uit te sluiten dat de vakantieparkbezoekers prijsgevoeliger lijken dan ze 
in werkelijkheid zijn. 

108. Ook bij een conjoint analyse is de vraagstelling en gehele opzet cruciaal. Daarnaast moeten de 
verschillende alternatieven reëel zijn en aansluiten bij de waarden die in de praktijk voor komen. De 
conjoint wordt geïntroduceerd met de volgende vraag: “Stel u gaat een korte vakantie boeken van 
3 tot 7 dagen voor een gezelschap van 2 tot 4 personen. Op de volgende schermen zullen we u 
steeds 3 verschillende opties tonen voor uw verblijf tijdens deze vakantie. De opties variëren in 
bestemming, accommodatie, omgeving, luxe en prijs. Wij vragen u telkens de voor u persoonlijk 
beste optie te kiezen.” In een toelichting wordt aangegeven dat de prijs alleen betrekking heeft op 
de prijs voor de overnachting en niet op andere kosten zoals reisuitgaven en uitgaven op de 
vakantiebestemming. 

109. De vraag is zeer algemeen gesteld waarbij niet specifiek rekening wordt gehouden met het doel 
van de vakantie (zomervakantie, tweede of derde vakantie in het jaar, et cetera). Als alle 
respondenten de zomervakantie in gedachten hebben genomen (niet onlogisch gezien de periode 
waarin de conjoint gedaan is), zal dit de resultaten beïnvloeden. Er kunnen dan meer verder weg 
gelegen alternatieven overwogen worden. Verder zal de omschrijving “2 tot 4 personen” invloed 
hebben op de kosten van verschillende vakantieaccommodaties. Een vakantiehuis kan voor vier 
personen voor EUR 90 geboekt worden. In een hotel zal er voor vier personen echter veelal twee 
kamers geboekt moeten worden waardoor de kosten oplopen tot het dubbele, EUR 180. Dit is niet 
meegenomen in de conjoint. Verder zullen voor een vakantie van drie dagen andere alternatieven 
overwogen worden dan voor een vakantie van zeven dagen (of een nog langere (zomer)vakantie).  

110. De kans bestaat dat als een respondent drie alternatieven voorgelegd krijgt die zich alle drie in het 
buitenland bevinden de respondent zal aannemen dat het een vakantie van een week is. Als bij de 
volgende conjoint taak de getoonde alternatieven een hotel in Nederland, een vakantiepark in 
Nederland en een glamping in Spanje zijn, bestaat de kans dat een lang weekend in Nederland 
wordt afgewogen ten opzichte van een week in Spanje. Doordat de basis kan verschuiven tussen 
en binnen conjoint taken kan er geen goede conclusie uit de gegevens worden getrokken, omdat 
de taken onvergelijkbaar zijn. 

111. Daarnaast zullen de reiskosten en -tijd wel degelijk mee spelen bij de keuze voor een 
vakantieaccommodatie en vakantieland. Veel mensen hebben een bepaald totaalbudget voor een 
vakantie. Als de reiskosten toenemen, is er minder geld over voor de vakantieaccommodatie zelf. 
Hier wordt geen rekening mee gehouden in de conjoint analyse.  

112. Het is een goed gebruik om de voorkeursaandelen die berekend worden met de conjoint te 
vergelijken met de daadwerkelijke marktverhoudingen. Dit is in dit onderzoek niet gedaan. Het is 
daardoor niet mogelijk een inschatting te maken van de representativiteit en validiteit van de 
resultaten. Gezien het grote aantal buitenlandse vakanties volgens de conjoint lijkt het er op dat 
respondenten meer de zomervakantie of in elk geval een vakantie van meer dan een week in 
gedachten hebben gehad dan een korte vakantie van drie tot zeven dagen. Het lijkt althans niet 
aannemelijk dat twee derde van de mensen voor een vakantie van drie tot zeven dagen naar het 
buitenland op vakantie gaat. 

113. In de scenario analyse heeft het onderzoeksbureau Blauw de voorkeursaandelen berekend op 
basis van de honderd meest voorkomende combinaties (dit vanwege beperking in de gebruikte 
software). Zo wordt het nut van de honderd geselecteerde vakanties berekend en niet van alle 900. 
Naar aanleiding van vragen van de ACM heeft Blauw de honderd meest voorkomende combinaties 
op een andere manier bepaald (dertien aanpassingen) en vervolgens de voorkeursaandelen 
opnieuw berekend. De berekende actual loss komt daarmee op respectievelijk [vertrouwelijk] en 
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[vertrouwelijk] in plaats van [vertrouwelijk] en [vertrouwelijk]. De keuze van de honderd 
gebruikte vakanties lijkt er dus toe te doen, maar de veranderingen zijn niet zo groot dat ze de 
conclusie, die partijen op basis van hun onderzoeken trekken, veranderen. Het toont echter wel 
aan dat de resultaten beïnvloed worden door de gekozen vakanties in het basisscenario.  

114. Het valt op dat de laatste vakantie voornamelijk is doorgebracht in een hotel (40%) en relatief vaak 
in Spanje (11%). Ook bergen worden relatief vaak genoemd (11%). Mogelijk heeft het moment van 
afname invloed op de laatste vakantie (bijvoorbeeld wintersport) en daarmee de honderd 
geselecteerde vakanties in de simulatie.  

115. Meer in algemene termen en inherent aan de methode zorgt een conjoint analyse er voor dat 
respondenten alleen die factoren meenemen in de keuze die zijn gepresenteerd. Factoren die wel 
meespelen bij de keuze (zoals bijvoorbeeld de genoemde reiskosten en -tijd), maar geen 
onderdeel zijn van de conjoint worden dus niet meegenomen. Verder zorgt een conjoint er voor dat 
de informatie over alle opgenomen attributen expliciet wordt gepresenteerd. In werkelijkheid 
kunnen respondenten voor bepaalde attributen veel minder aandacht hebben. Ook alternatieven 
die de respondent bij een daadwerkelijke keuze niet zou overwegen (niet aan gedacht, niet 
onderzocht), worden in een conjoint wel gepresenteerd en daarmee geëxpliciteerd.648 

116. Zoals hierboven besproken, zijn er meerdere kanttekeningen te plaatsen bij de conjoint analyse. 
Indien er vraagtekens gesteld worden bij de opzet en dus de uitkomsten van de conjoint analyse 
neemt de waarde van een simulatie van een prijsverhoging met 5% en 10% ook af. Als de basis 
niet klopt, voldoet ook de simulatie niet. 

117. Gegeven de bezwaren bij de door partijen uitgevoerde conjoint analyse is de ACM van mening dat 
de berekende actual loss op basis van de conjoint analyse geen goede basis vormt voor de critical 
loss analyse. Het is onduidelijk of het bepaalde basisscenario een reële weergave is van de 
huidige marktsituatie en het valt niet uit te sluiten dat de opzet bepaalde inconsistenties heeft 
waardoor consumenten prijsgevoeliger lijken dan consumenten in werkelijkheid zijn.649 

2.3.1 Oordeel marktonderzoeken van partijen ten aanzien van de actual loss  
118. De ACM concludeert dat zowel het vragenlijstonderzoek als de conjoint analyse de nodige 

gebreken kennen in vraagstelling en uitvoering. Gelet op de onzekerheden die de 
enquête/vragenlijst en conjoint analyse omgeven, is er sprake van een ruime onzekerheidsmarge 
bij de schatting door partijen van de actual loss. Hierdoor zijn deze onderzoeken niet bruikbaar dan 
wel kan er geen groot gewicht aan worden toegekend bij het bepalen van de actual loss en 
daarmee de afbakening van de relevante markt. 

2.4 Critical loss analyse 

119. De critical loss in een critical loss analyse wordt bepaald aan de hand van financiële gegevens, in 
het bijzonder de marge. De critical loss is x/(x+m) waarbij x staat voor de prijsverandering (veelal 
5 of 10%) en m staat voor de prijs-kosten marge ((prijs - marginale kosten) / prijs). 
Als indicator voor de marginale kosten worden vaak de variabele kosten gebruikt. Als vervolgens 
de actual loss groter is dan de critical loss moet de markt ruimer afgebakend worden; de 
prijsverhoging is dan immers niet winstgevend. 

 
648  De gebruikte Adaptive Choice Based Conjoint is gevoelig voor het zogenaamde ‘number of levels effect’; attributen met 

veel niveaus worden over het algemeen belangrijker gevonden. In deze studie wordt een verschillend aantal niveaus per 
attribuut gebruikt. Er lijkt een relatie te bestaan tussen het aantal niveaus en het relatieve belang van het attribuut. Het 
kan dus niet worden uitgesloten dat het ‘number of levels effect’ optreedt in deze studie en de resultaten heeft beïnvloed. 

649  De ACM gebruikt bepaalde diversion ratio’s uit de conjoint analyse wel in één versie van haar berekeningen ten behoeve 
van de critical loss analyse. Dat betekent niet dat de ACM deze uitkomsten betrouwbaar vind. De ACM gebruikt deze 
uitkomsten om een bovengrens van de marktbrede elasticiteit vast te stellen voor een uitermate conservatieve (in het 
voordeel van partijen) critical loss analyse. Zie bijlage 6 van dit besluit, punt 391. 
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120. Partijen hebben een aantal economische onderzoeken overgelegd die door onderzoeksbureau 
Strategy& in opdracht van de betrokken ondernemingen zijn verricht met het oog op deze 
voorgenomen concentratie. Strategy& komt in haar berekeningen voor 2019 uit op een prijs-kosten 
marge (contributiemarge) van [vertrouwelijk] voor Roompot. Op basis hiervan berekent Strategy& 
de critical loss bij een prijsverhoging van 5% en 10%. De critical loss bedraagt volgens Strategy& 
respectievelijk [vertrouwelijk] en [vertrouwelijk]. Dit komt voor een prijsstijging van 5% overeen 
met een (kritische) elasticiteit van [vertrouwelijk] (=[vertrouwelijk] / 5%). Het toedelen van 
variabele kosten is echter subjectief. Daarom heeft Strategy& een aantal gevoeligheidsanalyses 
gedaan waardoor de critical loss tussen de [vertrouwelijk] en [vertrouwelijk] komt te liggen voor 
een prijsstijging van 5%. 

121. Andere aanbieders hebben een lagere marge waardoor het aannemelijk is dat critical loss van de 
hypothetische monopolist hoger zal zijn dan de gepresenteerde en gebruikte critical loss.  

2.4.1 Critical loss op basis van Roompot gegevens 
122. Het doel van een critical loss analyse is om te kijken of een hypothetische monopolist de prijs 

winstgevend kan verhogen. Bij het bepalen van de actual loss zijn de vragen zo gesteld dat alle 
vakantiehuizen in Nederland 5% duurder worden (als ware het een gezamenlijke aanbieder; een 
hypothetische monopolist). Ook bij het bepalen van de critical loss analyse moet uit gegaan worden 
van de hypothetische monopolist en dus de prijs-kosten marge van de hypothetische monopolist.  

123. Deze gegevens zijn echter niet beschikbaar. De critical loss wordt daarom bepaald aan de hand 
van boekhoudgegevens van Roompot. Dit is echter om meerdere redenen problematisch. Het is de 
vraag in hoeverre Roompot representatief is voor deze hypothetische monopolist. Naar aanleiding 
van vragen van de ACM heeft Strategy& ook een grove analyse van de prijs-kostenmarge voor 
Landal gemaakt op basis van gegevens van Landal. De toedeling van de vaste en variabele kosten 
van Landal zelf resulteert in een marge van [vertrouwelijk]. Dit resulteert in een critical loss van 
[vertrouwelijk] in plaats van de [vertrouwelijk] op basis van de Roompot-gegevens 
(gevoeligheidsanalyses tussen de [vertrouwelijk] en [vertrouwelijk]).  

124. Als Strategy& de Landal-gegevens toerekent op basis van de ‘Roompot definitie’ resulteert voor 
Landal een marge van [vertrouwelijk]. Hieruit komt naar voren dat de toedeling er toe doet. Ook 
andere aanbieders waarvan gegevens beschikbaar zijn hebben een lagere marge. Als ook andere 
aanbieders een lagere marge hebben (bijvoorbeeld aanbieders met kleinere parken), zal de marge 
voor de hypothetische monopolist waarschijnlijk ook lager liggen. Daarmee is een hogere critical 
loss aannemelijk.  

125. Verder heeft Roompot parken in het buitenland (net als andere aanbieders van vakantieparken). 
Dit kan mogelijk de prijsbepaling in Nederland beïnvloed hebben waardoor Roompot als indicator 
voor een hypothetische monopolist minder geschikt is. Als Roompot in Nederland de prijs verhoogt 
en een deel van de overstappers gaat naar een Roompot park in het buitenland is Roompot deze 
marge niet kwijt, maar verdient zij een marge in het buitenland. Het verlies in Nederland is dus 
minder groot. Dus de prijs, en daarmee de marge van Roompot, wordt ook beïnvloed door het 
aanbod van Roompot in het buitenland. Een hypothetische monopolist heeft per definitie geen 
aanbod in de markt buiten de kandidaat relevante markt en kan dus geen rekening houden met 
eventuele opbrengsten die vertrekkende klanten buiten de kandidaat relevante markt opleveren. 
Het is onduidelijk hoe deze buitenlandse activiteiten van Roompot de analyse van de critical loss 
beïnvloeden.  

126. De berekening van de critical loss heeft te maken met de hiervoor besproken tekortkomingen. 
Hierdoor ontstaan onzekerheden over de uitkomsten van de critical loss. Een hogere critical loss 
dan de door Strategy& gepresenteerde critical loss van [vertrouwelijk] lijkt aannemelijk.  
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2.4.2 Conclusie 
127. Gezien de onzekerheden over de bepaling van de actual loss en de critical loss kan de ACM geen 

groot gewicht toekennen aan de gepresenteerde critical loss analyse om de markt als ruimer af te 
bakenen dan Nederlandse vakantieparken.  
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3 Bijlage – Documenten van partijen 

128. Deze bijlage geeft een verdere toelichting op documenten van of voor Roompot en Landal die zijn 
meegenomen door de ACM in de beoordeling van (i) de relevante markt; (ii) de nabijheid van 
concurrentie; en (iii) toetredingsdrempels zoals opgenomen in hoofdstuk 7 van dit besluit. Dit 
kunnen interne rapportages zijn of documenten opgesteld door externe adviseurs in het kader van 
de bedrijfsvoering van Roompot en Landal. Ook zijn documenten aan de ACM overgelegd die zijn 
opgesteld in het kader van de aankoop of verkoop van Roompot of Landal door private equity 
partijen.  

129. De ACM bespreekt eerst documenten die door of voor Landal zijn opgesteld (paragraaf 3.1). 
Vervolgens bespreekt de ACM documenten die door of voor Roompot zijn opgesteld (paragraaf 
3.2). Partijen hebben in hun reactie op de punten van overweging verschillende argumenten naar 
voren gebracht met betrekking tot deze documenten. Deze bespreekt de ACM in paragraaf 3.3.  

3.1 Documenten Landal 

130. De ACM bespreekt in het hiernavolgende documenten van Landal of opgesteld voor Landal. Hieruit 
blijkt het volgende: 

• De relevante markt omvat vakantieaccommodaties op vakantieparken in Nederland. Dit blijkt 
onder andere uit Figuur 3, Figuur 4, Figuur 5, Figuur 6, Figuur 7, Figuur 8, Figuur 9, Figuur 10, 
Figuur 11, Figuur 12, Figuur 13, Figuur 14, Figuur 15, Figuur 16, Figuur 19, Figuur 20, Figuur 
22, Figuur 23, Figuur 24, Figuur 26, Figuur 27, Figuur 29,   

• Figuur 30, Figuur 31, Figuur 32, Figuur 34, Figuur 35, Figuur 36, Figuur 43, Figuur 44 en 
Figuur 45. 

• Roompot, Landal en Center Parcs zijn belangrijke concurrenten. Zie onder andere Figuur 5, 
Figuur 7, Figuur 8, Figuur 9, Figuur 10, Figuur 11, Figuur 13, Figuur 14 (en binnen die 
presentatie de daarop volgende slides), Figuur 17, Figuur 18, Figuur 21 (en binnen die 
presentatie ook slide 13), Figuur 25, Figuur 28, Figuur 29, Figuur 32, Figuur 33, Figuur 34, 
Figuur 39, Figuur 40, Figuur 41, Figuur 42, Figuur 46 en Figuur 47. 

• Dat de concurrentiekracht van kleinere ketens en onafhankelijke parken minder is (Figuur 6) en 
dat merk belangrijk is. Dit blijkt bijvoorbeeld uit bijlage 70 (slide 74, 82-84, 137), Figuur 8, 
Figuur 9, Figuur 11 en Figuur 12. 

131. Een presentatie van [vertrouwelijk] van 22 december 2017 voor [vertrouwelijk] is bedoeld om de 
eventuele aankoop van Landal (hier Lemon genoemd) te faciliteren. [vertrouwelijk] beziet de 
Nederlandse markt voor vakantieparken waarbinnen Landal, Roompot en Center Parcs de top drie 
spelers zijn (slide 16). Volgens [vertrouwelijk] omvat de markt vakantiehuizen, villa’s, 
kampeerplaatsen en strandhuisjes (slide 20). Volgens [vertrouwelijk] hebben vakantieparken een 
aparte propositie vergeleken met andere segmenten zoals blijkt uit onderstaand figuur (slide 21). 
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Figuur 3: Propositie vakantieparken ten opzichte van hotels, campings en individuele 
appartementen en villa’s 

 
Bron: bijlage 70, slide 21. 

132. [vertrouwelijk]  segmenteert de accommodaties in vijf typen accommodaties waarbij de kernmarkt 
voor Landal vakantieparken is. Zie de slide hierna.  

Figuur 4: Segmentatie accommodaties 

 
Bron: bijlage 70, slide 28. 

133. [vertrouwelijk] analyseert de markt voor vakantieparken apart. Zie de figuur hieronder. Het 
concurrentielandschap bespreekt [vertrouwelijk] op slide 153 (“The competitive landscape in the 
Dutch holiday market […]”). 
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Figuur 5: Segmentatie parken van Landal, Roompot, Center Parcs, overige (kleine) ketens en 
onafhankelijke vakantieparken in basic, comfort en luxury (2016) 

 
Bron: bijlage 70, slide 55.  

134. Volgens [vertrouwelijk] is de bezettingsgraad in de Nederlandse markt gemiddeld 50%. Echter de 
bezettingsgraad van de grootste aanbieders is hoger (circa [vertrouwelijk] voor Center Parcs, 
[vertrouwelijk] voor Landal en [vertrouwelijk] voor Roompot). Dit impliceert dat de gemiddelde 
bezettingsgraad van kleinere ketens en onafhankelijke parken lager is (“This indicates a lower 
average occupancy for the smaller branded and unbranded competitors”). Zie de figuur hieronder. 
Dit vormt een aanwijzing dat kleinere ketens en onafhankelijke parken minder goed in staat zijn om 
hun accommodaties ter vermarkten. Dit impliceert weer dat de concurrentiekracht die van 
dergelijke kleine ketens en onafhankelijke parken uit gaat lager is. 

Figuur 6: Bezettingsgraad voor de Nederlandse vakantieparkenmarkt 

[vertrouwelijke figuur] 
Bron: bijlage 70, slide 46. 

135. Volgens [vertrouwelijk] vallen de drie grote ketens onder mass-market diversified. Zie de figuur 
hieronder.  

Figuur 7: Concurrentielandschap in Nederland 

 
Bron: bijlage 70, slide 136. 
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136. [vertrouwelijk] segmenteert de vakantieparken op slide 56 naar hun locatie (kust of binnenland). 
Het aanbod van Landal is voornamelijk in het binnenland (“Lemon portfolio is heavily skewed 
towards inland parks”). Het aanbod van Roompot is meer gebalanceerd (“Roompot has a balanced 
portfolio of coastal and inland parks which have a similar mix of segments and sizes”). Uit slide 57 
blijkt dat de top-drie aanbieders (Landal, Roompot en Center Parcs) relatief grote parken hebben 
vergeleken met de andere aanbieders.  

137. De merkbekendheid van Landal, Roompot, Center Parcs en airbnb bespreekt [vertrouwelijk] op 
slide 74. Met betrekking tot Nederland blijkt dat alle drie de grote aanbieders hoge bekendheid 
genieten, met Center Parcs als leider (“All three major holiday park brands show similar levels of 
awareness in the Netherlands, Center Parcs leads the way with 94% and also has much higher 
unprompted brand awareness at 58%”). De merkperceptie van deze merken wordt verder 
uitgewerkt in slides 82 tot en met 84. Dit is een aanwijzing dat de merkbekendheid van belang is en 
dat deze het best ontwikkeld is voor Roompot, Landal en met name Center Parcs. Dit is een 
aanwijzing dat de grote ketens de meeste concurrentiedruk uitoefenen. 

138. Vervolgens geeft [vertrouwelijk] aan dat deze drie grote spelers apart gepositioneerd zijn. Volgens 
[vertrouwelijk] hebben Roompot, Landal en Center Parcs verschillende posities (slide 137 “The 
three large players have distinct positionings driven by destination, quality and experience”). De 
ACM leidt hieruit af dat binnen mass-market diversified deze drie spelers aparte segmenten 
innemen.  

139. Een presentatie van [vertrouwelijk] voor Landal van 1 november 2018 maakt ook enkel een 
vergelijking tussen vakantieparken. De presentatie geeft aan dat Center Parcs (nog exclusief 
SunParks) en Roompot (nog exclusief Hogenboom) het meest wordt vergeleken met Landal. Zie 
de figuur hierna met betrekking tot Nederland.  

Figuur 8: Center Parcs en Roompot het vaakst vergeleken met Landal (2018) 

 
Bron: bijlage XI, slide 53. 

140. Uit een presentatie opgesteld door [vertrouwelijk] voor Landal in het kader van de normale 
bedrijfsvoering van Landal van oktober 2016 (bijlage 57) blijkt dat Landal de naamsbekendheid 
vergelijkt met Center Parcs, Roompot, Belvilla Vakantiewoningen (een boekingsplatform waar 
eveneens vakantieaccommodaties op vakantieparken op staan), Hogenboom (onderdeel van 
Roompot), Hof van Saksen (een park onder het managementmodel van Landal) en SunParks 
(onderdeel van Center Parcs). Zie de figuur hieronder.  

Figuur 9: Ontwikkeling geholpen naamsbekendheid (2011-2016) 

[vertrouwelijke figuur] 
Bron: bijlage 57, slide 10. 
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141. Uit slide 11 blijkt dat Center Parcs, Landal en Roompot het meest overwogen voor een vakantie 
zoals blijkt uit de figuur hieronder. Hogenboom is onderdeel van Roompot, Sunparks is onderdeel 
van Center Parcs en Hof van Saksen is momenteel een franchise van Landal. Dit vormt een 
belangrijke aanwijzing dat Center Parcs, Landal en Roompot sterkere spelers zijn dan andere 
aanbieders van vakantieaccommodaties op vakantieparken. 

Figuur 10: Overweging van verschillende merken (oktober 2016) 

[vertrouwelijke figuur] 
Bron: bijlage 57, slide 11. 

142. In een presentatie van [vertrouwelijk] van maart 2017 voor Landal in het kader van haar normale 
bedrijfsvoering (slide 25 van bijlage 56, zie figuur hierna) wordt de naamsbekendheid tussen enkel 
vakantieparken vergeleken. Hierbij wordt apart naar de verschillende landen gekeken. De ACM 
merkt op dat voornoemde onderzoekers voor Landal vragen naar de naamsbekendheid van 
bungalowparken of holiday parks.  

Figuur 11: Merkbekendheid Center Parcs, Landal, Roompot, SunParks en Belvilla voor Nederland, 
België en Duitsland 

[vertrouwelijke figuur] 
Bron: bijlage 56, slide 25. 

143. Een presentatie opgesteld door [vertrouwelijk] voor Landal en in het kader van Landals 
bedrijfsvoering (van november 2019, bijlage 50) beziet ook de naamsbekendheid van verschillende 
vakantieparken: Center Parcs, Landal, Roompot, Belvilla, Hogenboom, Oostappen, Droomparken, 
Efteling, SunParks, Vacansoleil, Attractiepark Slagharen, Molecaten, RCN en Safaripark Beekse 
Bergen. Ook hier gaat het uitsluitend om aanbieders van vakantieaccommodaties op 
vakantieparken.  

Figuur 12: Spontane bekendheid merken (2018 en 2019) 

[vertrouwelijke figuur] 
Bron: bijlage 50, slide 12. 

144. In deze presentatie worden verder verschillende associaties voor Landal, Center Parcs en 
Roompot vergeleken. Zie de figuur hieronder. 

Figuur 13: Consumenten-associaties merken met Landal, Center Parcs en Roompot 

[vertrouwelijke figuur] 
Bron: bijlage 50, slide 16. 

145. Op de volgende slide van deze presentatie worden deze cijfers verder besproken door 
[vertrouwelijk]. Hierbij merkt [vertrouwelijk] op dat Landal zich onderscheidt van concurrenten 
door de sterke nadruk op ‘natuur’ (“LGP [ACM: Landal Green Parks] distinguishes itself from 
competitors by strong association with ‘nature’.”). De vergelijking is uitsluitend met Center Parcs en 
Roompot. Op slide 23 worden ook de category entry points (hoe klanten bij desbetreffende 
aanbieder uitkomen) voor Nederland besproken en vergeleken met Center Parcs en Roompot. 

146. Een presentatie van Landal getiteld [vertrouwelijk] van 5 november 2018 (bijlage 67) geeft op 
slide 7 een overzicht van de verschillende aanbieders van vakantieaccommodaties op 
vakantieparken. blijkt dat een indeling aan de hand van de positionering (value conscious tot 
upscale) en de faciliteiten (limited tot extensive) mogelijk is. Met betrekking tot Nederland worden 
Landal en Hof van Saksen in een upscale segment geplaatst. Hierbij worden onder andere 
Roompot en Center Parcs (Nederland) in de mid-market geplaatst waarbij Roompot, Center Parcs 
en Landal redelijk dicht bij elkaar gepositioneerd zijn, vanuit Landal bezien Center Parcs en 
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Roompot belangrijke concurrenten zijn, maar dat Center Parcs en Roompot minder nabije 
concurrenten zijn. Zie de figuur hierna. 

Figuur 14: Concurrentielandschap / positionering in Landal Budget Meeting 

[vertrouwelijke figuur] 
Bron: bijlage 67, slide 7. 

147. Op de volgende twee slides kijkt Landal specifiek naar Roompot en Landal. Op slide 8 staat: 
“Competitors are investing in quality experience, trying to close the gap with Landal on guest 
satisfaction”. Op slide 9 kijkt Landal naar [vertrouwelijk] voor Landal, Center Parcs en Roompot. 
Dit is een aanwijzing dat de belangrijkste concurrenten vanuit Landal bezien Center Parcs en 
Roompot zijn.  

148. Uit een [vertrouwelijk] van december 2018 blijkt dat Landal ook een inschatting maakt van de 
concurrentie (“Estimate competition”) en dat deze concurrentie bestaat uit de grotere aanbieders 
Roompot, Center Parcs, Libéma en Hogenboom (“Competition: based on Dutch large holiday 
operators Roompot Centerparcs, Libema & Hogenboom in the Dutch Market”). Zie de slide zoals 
hieronder weergegeven. 

Figuur 15: Landal boekingtrends 2019 (december 2018) 

[vertrouwelijke figuur] 
Bron: [vertrouwelijk], slide19. 

149. Een presentatie van Landal (ten behoeve van de eigen bedrijfsvoering) genaamd [vertrouwelijk]  
van 15 februari 2019 bevat ook weer een slide waarin Landal aangeeft dat er “hard competition on 
prices” is en dat er een uitdaging is met betrekking tot de prijzen door sterke concurrentie (“still 
challenge in pricing in low and shoulder season partly driven by strong competition, focus on high 
prices if possible”). De concurrentie is gedefinieerd als de Nederlandse parken van Roompot, 
Center Parcs, Libéma en Hogenboom. Deze slide geeft de ACM hierna weer.  

Figuur 16: Landal boekingtrends 2019 (januari 2018) 

[vertrouwelijke figuur] 
Bron: [vertrouwelijk], slide 18. 

150. Deze presentatie bevat verder een zogenaamde competition update waarin de vernieuwingen bij 
Center Parcs worden besproken (“Impactful renewals announced at Center Parcs”) en een 
promotionele actie van Roompot (“Roompot starts promotion sale via Albert Heijn”). Deze slide 
staat hieronder weergegeven.  

Figuur 17: Landal update concurrentie (januari 2019)  

[vertrouwelijke figuur] 
Bron: [vertrouwelijk], slide 7 

151. Een presentatie van Landal genaamd [vertrouwelijk] van 13 maart 2019 bevat wederom een 
competition update waar de promotionele activiteiten van Center Parcs (een zogenaamde 
bungalow race) en het sponsorcontract van Droomparken (“Droomparken [ACM: thans onderdeel 
van EuroParcs] will be the main sponsor of football Feyenoord”) worden besproken. Ook wordt de 
opening van een nieuw Lalandia park in Denemarken besproken (en de rijafstand van 
desbetreffend park tot Landal Seawest te Denemarken). In de titel van deze slide staat dat er een 
focus is op de prijs, nu door Center Parcs (“[…] and still focus on pricing, now by Centerparcs”). Dit 
vormt een aanwijzing dat de belangrijkste concurrenten van Landal Center Parcs, Roompot en 
Droomparken (nu EuroParcs) zijn. En dat Landal de prijzen van concurrenten zoals Center Parcs in 
de gaten houdt. 
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Figuur 18: Landal update concurrentie (februari 2019) 

[vertrouwelijke figuur] 
Bron: [vertrouwelijk], slide 6. 

152. Op slide 18 van deze presentatie geeft Landal aan dat prijzen onder druk staan door concurrentie 
waarbij de concurrentie de Nederlandse parken van Roompot, Center Parcs, Libéma en 
Hogenboom (nu onderdeel van Roompot) omvat. Zie de slide hierna. 

Figuur 19: Landal boekingtrends 2019 (februari 2019) 

[vertrouwelijke figuur] 
Bron: [vertrouwelijk], slide 18. 

153. De presentatie [vertrouwelijk] van 15 april 2019 geeft de aankomsten voor 2019 weer voor Landal 
en de directe concurrenten (“March/April/ May holiday and Ascension performing above LY versus 
direct competition”). De markt waarmee wordt vergeleken, is hier gedefinieerd als de Nederlandse 
parken van Roompot, Center Parcs, Libéma en Hogenboom. 

Figuur 20: Marktoverzicht Landal (maart 2019) 

[vertrouwelijke figuur] 
Bron: [vertrouwelijk], slide 11. 

154. Deze presentatie geeft op slide 12 een uitgebreide competition update met betrekking tot Center 
Parcs. Met betrekking tot Nederland blijkt dat er een promotionele actie van Center Parcs met 
Albert Heijn is voor een dag-entree. Zie de figuur hieronder.  

Figuur 21: Landal update concurrentie: Center Parcs (maart 2019) 

[vertrouwelijke figuur] 
[vertrouwelijk], slide 12. 

155. Op slide 13 merkt Landal onder andere op dat Roompot het aanbod uitbreidt met Park Zeedijk.  

156. De presentatie [vertrouwelijk] van 15 april 2019 bevat eenzelfde slide die de booking trend voor 
2019 weergeeft. Zie de figuur hierna. Voor de maand april wordt opgemerkt dat “Pricing gap closed 
due to taken action” wat aangeeft dat Landal een verschil in prijzen waarnam en daarop actie heeft 
ondernomen. De concurrentie is hier gedefinieerd als de Nederlandse parken van Roompot, Center 
Parcs, Libéma en Hogenboom.  

Figuur 22: Marktoverzicht Landal (maart 2019) 

[vertrouwelijke figuur] 
Bron: [vertrouwelijk], slide 15. Deze slide is in dit pdf-bestand pagina 10. 

157. De presentatie met als titel [vertrouwelijk] van 17 mei 2019 bevat ook weer een slide met 
betrekking tot de boekingtrends. De invloed van de concurrentie op prijzen wordt hier genoemd. De 
concurrentie is hier gedefinieerd als de Nederlandse parken van Roompot, Center Parcs, Libéma 
en Hogenboom. Zie de figuur hieronder. 

Figuur 23: Landal boekingtrends 2019 (april 2019) 

[vertrouwelijke figuur] 
Bron: [vertrouwelijk], slide 10. 

158. Op slide 12 vergelijkt Landal de eigen prestatie ten opzichte van de directe concurrenten (“March & 
April and Easter performed above LY versus direct competition”). De markt wordt gedefinieerd als 
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Landal, Roompot, Center Parcs, Libéma en Hogenboom voor alleen de Nederlandse parken. Zie 
ook de slide hierna. Op slide 42 kijkt Landal apart naar marketinguitingen van Center Parcs voor 
Nederland enerzijds en voor Duitsland anderzijds. Dit vormt een aanwijzing dat de relevante markt 
niet ruimer is dan Nederland.  

Figuur 24: Marktoverzicht Landal 2019 (april 2019) 

[vertrouwelijke figuur] 
Bron: [vertrouwelijk], slide 12. 

159. Deze presentatie bevat een zogenaamde competition update voor Center Parcs (slide 13). Landal 
geeft aan dat nadat Center Parcs huizen aan particulieren verkoopt voor het park in Zandvoort nu 
De Eemhof aan de beurt is. Zie de figuur hieronder. Dit vormt een aanwijzing dat Center Parcs een 
belangrijke concurrent is van Landal. 

Figuur 25: Landal update concurrentie (april 2019) 

[vertrouwelijke figuur] 
Bron: [vertrouwelijk],slide 13. 

160. De presentatie genaamd Business review Landal GreenParks May 2019 van 14 juni 2019 bevat 
ook boekingtrends voor 2019 waar de concurrentie gebaseerd is op grote vakantieparken 
(Roompot, Center Parcs, Libéma en Hogenboom).  

Figuur 26: Landal boekingtrends 2019 (mei 2019) 

[vertrouwelijke figuur]  
Bron: [vertrouwelijk], slide 17. 

161. Op slide 25 wordt een vergelijking gemaakt van Landal met de markt (die Landal, Roompot, Center 
Parcs, Libéma en Hogenboom omvat). Er staat ook expliciet voor Pinksteren en Sacramentsdag 
(doorgaans een vrije dag in Duitse deelstaten met een van oorsprong overwegend katholieke 
bevolking) dat het marktaandeel groeit ten opzichte van de directe concurrenten (“Growth in market 
share for Whitsun [ACM: Whitsunday] & Fronl. [ACM: Fronleichnam] versus direct competition”). De 
markt is hierbij gedefinieerd als Landal, Roompot, Center Parcs, Libéma en Hogenboom in 
Nederland. Zie de figuur hierna.  

Figuur 27: Marktoverzicht Landal 2019 (mei 2019) 

[vertrouwelijke figuur] 
Bron: [vertrouwelijk], slide 25. 

162. Op slide 26 geeft Landal de marketinguitingen weer van Center Parcs, Roompot en Hogenboom 
(nu onderdeel van Roompot). Landal geeft aan dat deze concurrenten zich volledig richten op de 
zomervakantie (“Full focus on Summer Holidays in all countries by competition”). Zie de figuur 
hieronder. Dit vormt een aanwijzing dat de belangrijkste concurrenten van Landal, Center Parcs, 
Roompot en Hogenboom (nu ook onderdeel van Roompot) zijn.  

Figuur 28: Landal update concurrentie (mei 2019) 

[vertrouwelijke figuur] 
Bron: [vertrouwelijk], slide 26. 

163. De Landal-presentatie opgesteld in het kader van de eigen bedrijfsvoering genaamd 
[vertrouwelijk] van 11 juli 2019 bevat een overzicht van marketinguitingen van Center Parcs, 
Roompot, Booking.com, Succesparken, Hof van Saksen (waarvoor Landal het management doet, 
zie ook slide 33 van deze presentatie) en van Landal zelf. Volgens deze slide is de focus nog 
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steeds op de zomervakantie en activiteiten om het merk te versterken (“Focus still on the Summer 
holiday and brand building activities”). Met betrekking tot Center Parcs bespreekt Landal onder 
andere de zomervakantie last minutes en een nieuw advertentieconcept. Voor Roompot de 
summer sale en de opening van een nieuw Fries waterpark. Succesparken wordt genoemd als 
shirt sponsor van voetbalclub Vitesse. De nieuwe tv-campagne van Booking.com wordt genoemd. 
Zie ook de figuur hieronder. Dit vormt een aanwijzing dat Center Parcs, Roompot en Succesparken 
belangrijke concurrenten zijn. De campagne van Booking.com wordt ook genoemd. Dit vormt een 
aanwijzing dat de marketinguitingen van dit boekingsplatform relevant zijn voor Landal. Voor zover 
de ACM dit kan zien, is dit de enige keer dat de marketinguitingen van Booking.com worden 
genoemd. Booking.com is ook een boekingsplatform voor aanbieders van vakantieaccommodaties 
op vakantieparken en kan voor Landal relevant zijn zonder dat dit onmiddellijk duidt op een ruimere 
relevante markt. 

Figuur 29: Landal update concurrentie (juni 2019) 

[vertrouwelijke figuur] 
Bron: [vertrouwelijk], slide 18. 

164. Slide 20 van deze interne presentatie bevat ook weer boekingtrends voor 2019 waar de 
concurrentie gebaseerd is op grote vakantieparken (Roompot, Center Parcs, Libéma en 
Hogenboom). Zie de figuur hierna. [vertrouwelijk]  
Figuur 30: Landal boekingtrends 2019 (juni 2019) 

[vertrouwelijke figuur] 
Bron: [vertrouwelijk], slide 20. 

165. De interne presentatie genaamd [vertrouwelijk] van 20 augustus 2019 bevat ook een slide met 
boekingtrends waarbij Landal met de concurrentie (Nederlandse parken van Roompot, Center 
Parcs, Libéma en Hogenboom) wordt vergeleken. Zie de figuur hieronder.  

Figuur 31: Landal boekingtrends 2019 (juli 2019) 

[vertrouwelijke figuur] 
Bron: [vertrouwelijk], slide 20. 

166. Deze interne presentatie bevat op slide 42 een overzicht van de marketinguitingen van Center 
Parcs (apart voor Nederland en Duitsland), Roompot en Hogenboom (thans onderdeel van 
Roompot). Met betrekking tot Center Parcs blijkt dat er een focus is op 10 juli (Crazy Wednesday). 
De zomerverkopen voor Roompot en Hogenboom krijgen ook aandacht. De titel van de slide is dan 
ook dat de focus van de last minutes nog steeds de zomervakantie is (“Still main focus on the last 
minutes for the summer holiday”). Zie de figuur hierna.  

Figuur 32: Landal update concurrentie (juli 2019) 

[vertrouwelijke figuur] 
Bron: [vertrouwelijk], slide 42. 

167. Slide 44 beziet andere marketinguitingen van Roompot, Landal en influencers. Met betrekking tot 
Roompot merkt Landal op dat Roompot stopt met het sponsoren van een wielerploeg. Het Koos 
Konijn fanweekend op vakantiepark Hunzedal krijgt ook aandacht. Zie de figuur hierna. Dit vormt 
een aanwijzing dat Roompot een belangrijke concurrent voor Landal is. 

Figuur 33: Landal update concurrentie (juli 2019) 

[vertrouwelijke figuur] 
Bron: [vertrouwelijk], slide 44. 
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168. Slide 44 van deze interne presentatie toont screenshots van de websites met marketinguitingen 
van Center Parcs, Roompot, Hogenboom (thans onderdeel van Roompot) en Landal. Landal 
concludeert dat de focus nog steeds ligt bij de zomervakantie en er een verschuiving is naar de late 
zomer en herfstvakanties (“Still focus on the Summer holiday and shift to late summer and autumn 
holidays”). Bij de screenshot van de website van Roompot staat dat Roompot haar nieuwe website 
aan het testen is. Landal merkt hierbij op “SPECIAL ATTENTION!” wat suggereert dat deze 
vernieuwing van de Roompot website tot extra aandacht van Landal noopt. Zie de slide hieronder. 
Dit suggereert dat Center Parcs en Roompot belangrijke concurrenten van Landal zijn (en wijst 
overigens ook niet op een markt ruimer dan het aanbieden van vakantieaccommodaties op 
vakantieparken). 

Figuur 34: Landal update concurrentie (augustus 2019) 

[vertrouwelijke figuur] 
Bron: [vertrouwelijk], slide 44. 

169. De interne presentatie genaamd [vertrouwelijk] van 13 september 2019 bevat weer een slide met 
boekingtrends waarbij een vergelijking met de concurrentie (Roompot, Center Parcs, Libéma en 
Hogenboom) wordt gemaakt. 

Figuur 35: Landal boekingtrends 2019 (augustus 2019) 

[vertrouwelijke figuur] 
Bron: [vertrouwelijk], slide 25. 

170. Een aantal [vertrouwelijk] daarna bevat geen expliciete verwijzingen naar concurrenten. Wel 
wordt gekeken naar de markt die wordt gedefinieerd als Landal, Roompot, Center Parcs, Libéma 
en Hogenboom wat een aanwijzing is dat de relevante markt niet ruimer is dan 
vakantieaccommodaties op vakantieparken in Nederland. Dit geldt voor de volgende presentaties: 

• [vertrouwelijk] van 16 oktober 2019, slide 21. 
• [vertrouwelijk] van 11 november 2019, slide 18. 
• [vertrouwelijk] van 13 december 2019, slide 10. 
• [vertrouwelijk] van 20 januari 2020, slide 10. 

171. Het format van de [vertrouwelijk] voor 2020 is anders dan die voor 2019. Het aantal verwijzingen 
en vergelijkingen met directe concurrenten komt niet meer voor. In een aantal presentaties worden 
de boekingtrends vergeleken met de concurrenten (geaggregeerd weergegeven als competitors) in 
een tabel. Zie de figuren hieronder. 

Figuur 36: Landal boekingtrends 2020 (juli 2019) 

[vertrouwelijke figuur] 
Bron: [vertrouwelijk], slide 7. 

Figuur 37: Landal boekingtrends 2020 (augustus 2019) 

[vertrouwelijke figuur] 
Bron: [vertrouwelijk], slide 7. 

172. Landal stelt ook wekelijks zogenaamde weekly updates op (voor de het bestuur650). In het 
hiernavolgende bespreekt de ACM de verschillende weekly updates van Landal.  

173. Uit de weekly update van week 2 van 2020 blijkt dat Landal de eigen prestaties afzet tegen de 
markt.651 Zie de figuur hierna. 

 
650  Antwoorden van partijen van 6 oktober 2021 met kenmerk ACM/IN/649994, randnummer 67. 
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Figuur 38: Landal prijs vergelijkingen met de markt 

[vertrouwelijke figuur] 
Bron: [vertrouwelijk], slides 9-10. 

174. De interne Landal presentatie voor het bestuur genaamd [vertrouwelijk] van 27 januari 2020 geeft 
de ontwikkeling weer voor de bezettingsgraad (occ voor occupancy) en de gemiddelde prijs (ADR 
staat voor average daily rate). Hierbij merkt Landal op dat Roompot en Center Parcs dezelfde prijs 
hanteren voor als zijnde deze periode geen vakantie zou zijn (“Roompot & Center Parcs pricing 
equal to non-holiday week pricing”). Landal kijkt dus naar de prijzen van Roompot en Center Parcs. 
Zie de figuur hierna.  

Figuur 39: Bezetingsgraad (occ) en prijs (adr) Landal 

[vertrouwelijke figuur] 
Bron: [vertrouwelijk], slide 6. 

175. De interne Landal-presentatie [vertrouwelijk] van 17 februari 2020 bevat actiepunten voor 
volgende week. Eén van de actiepunten is een prijsvergelijking met Center Parcs en Roompot 
teneinde de prijspositionering te optimaliseren (“Competitive price comparison versus CP en RP to 
optimize price positioning.”). Zie de figuur hieronder. 

Figuur 40: Actiepunt Landal voor prijsvergelijking met Center Parcs en Roompot 

[vertrouwelijke figuur] 
Bron: [vertrouwelijk], slide 8. 

176. Voornoemde prijsvergelijking bevat de vergelijking van prijzen op slides 7 en 8 van een latere 
presentatie getiteld [vertrouwelijk] van 24 februari 2020. Er staat een vergelijking van prijzen voor 
de april-mei vakantie per park voor [vertrouwelijk]. De vergelijkingen zijn met Center Parcs 
(afgekort tot CP) of Roompot (afgekort tot RP) parken. Gekeken wordt of de prijs hoger of lager is 
voor een weekend en een mid-week.  

Figuur 41: Prijsvergelijking Landal met Center Parcs en Roompot 

[vertrouwelijke figuur] 
Bron: [vertrouwelijk], slides 7-8. 

177. De presentatie met als titel [vertrouwelijk] van 13 maart 2020 bevat als actiepunt voor de 
volgende week dat de prijs relatief statisch blijft (“Keep pricing relatively static and monitor results”). 
Hieronder merkt Landal op dat verdere prijsverlagingen geen volume effect heeft, omdat de vraag 
zeer laag is en dat Landal momenteel gelijk geprijsd is ten opzichte van Center Parcs en Roompot 
(“Further reducing prices not expecting to have a volume effect in this low demand period (and we 
currently are priced competitive versus CP [ACM: Center Parcs] and RP [ACM: Roompot]”).  

Figuur 42: Landal update geeft aan dat Landal concurrerend geprijsd is ten opzichte van Center 
Parcs en Roompot 

[vertrouwelijke figuur] 
Bron: [vertrouwelijk], 2020, slide 5. 

178. De presentatie genaamd [vertrouwelijk] van 17 april 2017 bevat op slide 10 een beschrijving van 
een market monitor. Hierbij wordt Landal vergeleken met de markt op basis van gegevens van 

 
651  Wat deze markt omvat, is hier niet duidelijk aangegeven. In de [vertrouwelijk] voor week 15 wordt op slide 10 RECRON 

genoemd bij een vergelijking van Landal met de markt. RECRON gegevens omvatten de Nederlandse parken van Landal, 
Roompot, Center Parcs, Libéma en Hogenboom. 
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RECRON. De RECRON gegevens omvatten de Nederlandse parken van Landal, Roompot, Center 
Parcs, Libéma en Hogenboom.  

Figuur 43: Landal markt monitor Nederland (week 15 2020) 

[vertrouwelijke figuur] 
Bron: [vertrouwelijk], slide 10. 

179. Voornoemde informatie (of een variant daarvan) waarbij gegevens van de RECRON market 
monitor worden gebruikt komt ook voor in zeer veel verschillende [vertrouwelijk].652 

180. In de [vertrouwelijk] van Landal voor week 18 2020 staat bij “Summer arrivals” dat Center Parcs 
de lijstprijzen (RACK rates) met 10% heeft verhoogd ten opzichte van vorige week (“Other: Center 
Parcs increased RACK rates with 10% last week”). Zie de figuur hieronder. Dit vormt een 
aanwijzing dat Center Parcs een belangrijke concurrent is.  

Figuur 44: Overzicht markt (2020) 

[vertrouwelijke figuur] 
Bron: [vertrouwelijk], slide 12. 

181. In een [vertrouwelijk] voor week 27 van 10 juli 2020 vergelijkt Landal de prijsverhoging ten 
opzichte van dezelfde week vorig jaar met de prijsverhoging van de concurrentie 
(“[vertrouwelijk]”). Aangezien het hier gaat om de RECRON marktmonitor omvatten deze cijfers 
de concurrenten Roompot en Hogenboom, Center Parcs en Libéma. In deze presentatie kijkt 
Landal ook specifiek naar de prijs van Landal voor een specifiek weekend (“[vertrouwelijk]”) en 
midweek (“[vertrouwelijk]”). 
Figuur 45: Landal markt monitor Nederland (week 27 2020) 

[vertrouwelijke figuur] 
Bron: [vertrouwelijk], slide 5.  

182. Eenzelfde soort vergelijking tussen de prijs en de markt (“ADR vs. market”, al dan specifiek voor 
een weekend of midweek per week) gebruikt Landal in verschillende andere [vertrouwelijk].653 

183. De presentatie getiteld [vertrouwelijk] van 8 januari 2021 bevat een slide met als titel “Landal 
Pricing Strategy & Market Overview”. Op deze slide staat een weergave van het prijsbeleid van 
Landal, Roompot, Center Parcs en EuroParcs [vertrouwelijk]. Zie de figuur hieronder. Dit lijkt een 

 
652   [vertrouwelijk], slide 11; [vertrouwelijk], slide 12; [vertrouwelijk], slide 12; Weekly[vertrouwelijk], slide 12; 

[vertrouwelijk], slide 11 (hieruit blijkt dat de marktmonitor RECRON (nog steeds) Landal, Center Parcs, Roompot, 
Hogenboom en Libéma omvat. Dit zou circa 60-65% de bungalowmarkt omvatten zoals gedefinieerd door het CBS); 
[vertrouwelijk], slide 11; [vertrouwelijk], slide 5 (zij het in een andere opmaak dan de hiervoor getoonde slide); 
[vertrouwelijk], slide 5; [vertrouwelijk], slide 6; [vertrouwelijk], slide 5; [vertrouwelijk], slide 5; [vertrouwelijk], slide 5; 
[vertrouwelijk], slide 5; [vertrouwelijk], slide 5; [vertrouwelijk], slide 5; [vertrouwelijk], slide 5; [vertrouwelijk], slide 5; 
[vertrouwelijk], slide 5; [vertrouwelijk], slide 6; [vertrouwelijk], slide 6; [vertrouwelijk], slide 7; [vertrouwelijk], slide 8; 
[vertrouwelijk], slide 6; [vertrouwelijk], slide 7; [vertrouwelijk], slide 8; [vertrouwelijk], slide 9; [vertrouwelijk], slides 
9-10 (slide 10 bevat vervolgens in meer detail een vergelijking de prijzen voor de belangrijkste vakantieweken); 
[vertrouwelijk], slides 8-9; [vertrouwelijk], slides 9-10; [vertrouwelijk], slides 9-10; [vertrouwelijk], slides 13-15; 
[vertrouwelijk], slides 12-13; [vertrouwelijk], slides 12-13; [vertrouwelijk], slides 13-14; [vertrouwelijk], slides 15-16; 
[vertrouwelijk], slide 12; [vertrouwelijk], slide 13; [vertrouwelijk], slide 13; [vertrouwelijk], slide 13; [vertrouwelijk], 
slide 13; [vertrouwelijk], slide 12; [vertrouwelijk], slide 12; [vertrouwelijk], slide 12; [vertrouwelijk], slide 12; 
[vertrouwelijk], slide 9; [vertrouwelijk], slide 9; [vertrouwelijk], slide 8; [vertrouwelijk], slide 10; [vertrouwelijk], slide 
10; [vertrouwelijk], slide 10; [vertrouwelijk], slide 10; [vertrouwelijk], slide 10; [vertrouwelijk], slide 9; [vertrouwelijk], 
slide 9; [vertrouwelijk], slide 9; [vertrouwelijk], slide 9; [vertrouwelijk], slide 10; [vertrouwelijk], slide 10; 
[vertrouwelijk], slide 8; [vertrouwelijk], slide 10; [vertrouwelijk], slide 9; [vertrouwelijk], slide 7; [vertrouwelijk], slide 
8; [vertrouwelijk], slide 7; [vertrouwelijk], slide 8; [vertrouwelijk], slide 7; [vertrouwelijk], slide 7; [vertrouwelijk], slide 
7; [vertrouwelijk], slide 7; [vertrouwelijk], slide 7; [vertrouwelijk], slide 5; [vertrouwelijk], slide 5; [vertrouwelijk], slide 
6; [vertrouwelijk], slide 6; [vertrouwelijk], slide 8; [vertrouwelijk], slide 13-4. 

653  [vertrouwelijk], slide 5; [vertrouwelijk], slide 6; [vertrouwelijk], slide 5; [vertrouwelijk], slide 5; [vertrouwelijk], slide 5; 
[vertrouwelijk], slide 5; [vertrouwelijk], slide 5; [vertrouwelijk], slide 5; [vertrouwelijk], slide 5; [vertrouwelijk], slide 
10; [vertrouwelijk], slide 9; [vertrouwelijk], slide 10. 
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invulling te zijn van een eerder aangekondigde actiepunt (“Price comparison summer arrivals to 
monitor competitive pricing”).  

Figuur 46: Landal vergelijking prijsstrategie met Roompot, Center Parcs en EuroParcs (2021) 

[vertrouwelijke figuur] 
Bron: [vertrouwelijk], slide 16. 

184. In de [vertrouwelijk] voor week 11 2021 vergelijkt Landal het prijsbeleid met de rest van de markt 
(op basis van RECRON gegevens). Deze gegevens van RECRON omvatten het Nederlandse 
aanbod van Landal, Roompot, Center Parcs, Libéma en Hogenboom..  

Figuur 47: Landal prijsstrategie markt (2021) 

[vertrouwelijke figuur] 
Bron: [vertrouwelijk], slide 13. 

185. De indrukken uit voornoemde documenten van of voor Landal waarin er vergelijkingen worden 
gemaakt met nagenoeg enkel andere vakantieparken in Nederland vormen een aanwijzing dat de 
relevante markt niet ruimer is dan aanbieders van vakantieaccommodaties op een vakantiepark in 
Nederland.  

3.2 Documenten Roompot 

186. De ACM bespreekt in het hiernavolgende documenten van Roompot of opgesteld voor Roompot. 
Hieruit blijkt dat  

• de relevante markt vakantieaccommodaties op vakantieparken is (zie onder andere Figuur 48, 
Figuur 51, Figuur 53, Figuur 61, Figuur 65, Figuur 66, Figuur 68, bijlage 19, Figuur 78, Figuur 
81 en bijlage 24) 

• Roompot, Landal en Center Parcs de belangrijkste aanbieders en nabije concurrenten zijn 
(onder andere Figuur 48 en de latere slides 72 tot en met 80, Figuur 49, Figuur 50, Figuur 51, 
Figuur 52, Figuur 53, Figuur 54, Figuur 55, Figuur 56, Figuur 57, Figuur 58, Figuur 59, Figuur 
61, Figuur 63, Figuur 65, Figuur 67, Figuur 68, Figuur 69, Figuur 70, Figuur 71, Figuur 72, 
bijlage 19, Figuur 74, Figuur 75, Figuur 76, Figuur 77, Figuur 78, Figuur 78, Figuur 79, Figuur 
80, Figuur 81, bijlage IX, bijlage 24, Figuur 83 en Figuur 85) 

• de concurrentiekracht van onafhankelijke parken beperkt is (onder andere Figuur 64, Figuur 
65, Figuur 67, Figuur 68, Figuur 69, Figuur 70, Figuur 71, Figuur 72, bijlage 19, bijlage 24 en 
Figuur 83) 

• merk en merkperceptie belangrijks is (onder andere Figuur 54, Figuur 55, Figuur 56, Figuur 57, 
Figuur 58, Figuur 59, Figuur 60, Figuur 72, [vertrouwelijk], Figuur 82, Figuur 84, bijlage 25 en 
26, Figuur 85) een goed merk kan tot additionele verkopen en omzet leiden (Figuur 62, Figuur 
71, Figuur 73, bijlage 19 slide 41 en 153, Figuur 84 en Figuur 85) 

187. Een presentatie van [vertrouwelijk] voor Roompot uit 2016 ten behoeve van de verkoop van 
Roompot bevat op slide 25 een overzicht van de breedte van het activiteitenaanbod (breadth of on-
site activities die van narrow tot wide loopt) er op het park zijn en de ligging (type of Dutch market 
offering die city/urban, coastal of rural forest is). Hierbij zijn Roompot, Center Parcs, Landal en 
Hogenboom (onderdeel van Roompot) bij elkaar gegroepeerd. Zie de figuur hieronder. Op slide 13 
van deze presentatie worden Landal en Center Parcs key competitors genoemd. 
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Figuur 48: Roompot geplaatst binnen markt voor vakantieparken 

 
Bron: bijlage 69, slide 25. 

188. Op de slide daarna geeft [vertrouwelijk] aan dat campings een mogelijk alternatief zijn op de 
onderkant van de vakantieparkmarkt (“Camping sites offering chalets and some on site facilities 
become a viable alternative to the lower end of the holiday park market”). Hotels zijn volgens 
[vertrouwelijk] een compleet ander aanbod (“Very limited impact as hotels offer a completely 
different experience and price point than holiday parks in terms of leisure; more overlap on 
business segment but this is rather small”). Vakantieparken bij pretparken beginnen met 
vakantieparken te concurreren voor korte/weekendvakanties (“With move towards offering 
accommodations, theme parks are starting to compete with holiday parks; this is limited to short/ 
weekend holidays; however, size of this segment is relatively small”). Volgens [vertrouwelijk] gaat 
er ook weinig impact uit van p2p platforms/jeugdherbergen (“Limited impact on the holiday parks 
segments as these offer a different customer experience with no entertainment or central facilities”) 
en cottages/b&b (“Has some impact on holiday parks segment for people who are looking for a 
unique experience; however, size of this segment is relatively small and also does not offer the 
same on park facilities and experience”). Dit is voor de ACM een belangrijke aanwijzing dat de 
concurrentiedruk van andere accommodatietypen beperkt is en dat er een aparte relevante markt 
voor het aanbieden van vakantieaccommodaties op vakantieparken bestaat.  

189. Deze presentatie van [vertrouwelijk] vergelijkt Roompot (en Hogenboom) met specifiek Center 
Parcs en Landal in een competitor comparison (slides 72 tot en met 80). Dit is een aanwijzing dat 
de belangrijkste aanbieders Roompot, Center Parcs en Landal zijn.  

190. [vertrouwelijk] positioneert de verschillende aanbieders van accommodaties op vakantieparken 
met betrekking tot het type accommodatie (comfort tot luxury) en de activiteiten die op een park te 
vinden zijn (low tot high). In deze presentatie lijken, van de grote drie aanbieders, Roompot en 
Landal elkaars meest nabije concurrenten. Zie de figuur hieronder. 
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Figuur 49: Positionering merken vakantieparkenketens 

 
Bron: bijlage 69, slide 84 

191. Op de volgende slide worden Roompot, Landal en Center Parcs met elkaar vergeleken. Dit vormt 
een aanwijzing dat Roompot, Landal en Center Parcs belangrijke aanbieders zijn. Zie figuur hierna. 

Figuur 50: Vergelijking faciliteiten en accommodaties Roompot, Landal en Center Parcs 

 
Bron: bijlage 69, slide 85. 

192. In een presentatie van [vertrouwelijk] voor Roompot / KKR getiteld [vertrouwelijk] van 5 juli 2019 
wordt het concurrentielandschap besproken voor de Nederlandse markt voor vakantieparken. 
Hierbij worden de platforms zoals HomeAway, airbnb en Booking.com apart weergegeven. Volgens 
deze presentatie vallen Roompot, Landal en Center Parcs onder het segment mass-market 
diversified. Zie ook de figuur hierna.  

Figuur 51: Concurrentielandschap van de Nederlandse vakantieparkenmarkt 

[vertrouwelijke figuur] 
Bron: bijlage 14, slide 27. 

193. Deze presentatie van [vertrouwelijk] voor KKR vergelijkt vervolgens Roompot, Landal en Center 
Parcs met betrekking tot de value proposition, het business model en de prijszetting van direct 
peers. Landal en Center Parcs worden key competitors genoemd. Zie de figuur hieronder.  
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Figuur 52: Vergelijking van Roompot met Landal en Center Parcs met betrekking tot de locaties, 
waarde, bedrijfsmodel en prijs 

[vertrouwelijke figuur 
Bron: bijlage 14, slide 28. 

194. Deze presentatie gaat verder met een overzicht van de Europese markt voor de leisure tourist 
(slide 30). Hier worden vakantieparken in drie segmenten opgedeeld: vakantieparken, hybride 
parken en campings. Roompot, Landal, Center Parcs, Dormio en VacanceSelect worden hier bij 
elkaar gegroepeerd. Dit is een aanwijzing dat Roompot, Landal, Center Parcs en Dormio een 
overeenkomstig aanbod hebben. Zie de figuur hieronder. Aangezien Roompot en Landal ook 
campingplaatsen aanbieden, zijn zij deels ook in het segment van hybride aanbieders geplaatst. 
EuroParcs/VacanceSelect biedt via verschillende merken verblijven op campings / vakantieparken 
(ook die van Roompot) aan.  

Figuur 53: Marktsegmentatie voor Europese aanbieders van vakantieaccommodaties 

[vertrouwelijke figuur] 
Bron: bijlage 14, slide 30. 

195. [vertrouwelijk] voerde voor Roompot een naamsbekendheid en imago-onderzoek uit (Bijlage 54 
van november 2018) in het kader van de normale bedrijfsvoering van Roompot. Een eerder 
onderzoek vond in 2017 plaats (zie bijlage 54, slide 2). Binnen deze presentatie worden de 
associaties ten opzichte van de concurrentie in Nederland vergeleken. De concurrentie bestaat hier 
uit Center Parcs en Landal. Zie de figuur hieronder.  

Figuur 54: Associaties met merken Roompot, Center Parcs en Landal 

[vertrouwelijke figuur] 
Bron: bijlage 54, slide 7. 

196. Deze presentatie vergelijkt ook zogenaamde imago statements van Roompot met die van Center 
Parcs en Landal. Zie de figuur hierna.  

Figuur 55: Imago statements Roompot, Center Parcs en Landal voor 2017 en 2018 

[vertrouwelijke figuur] 
Bron: bijlage 54, slide 15. 

197. [vertrouwelijk] voert in 2019 voor Roompot een merkanalyse uit (bijlage 53). Uit slide 8 blijkt dat 
de primaire doelgroepen van dit onderzoek de gemiddelde consument, consumenten met een 
bovenmodaal inkomen en ouders met kinderen tot en met elf jaar zijn. De secundaire doelgroep is 
meer gericht op bepaalde leeftijden met een beneden modaal en modaal inkomen met kinderen 
tussen de twaalf en zeventien jaar. Op slide 7 worden links zeer veel verschillende merken 
weergegeven voor een zogenaamde Energized BrandAsset Score. Deze scores voor Center 
Parcs, Landal en Roompot worden rechts apart weergegeven. Zie de figuur hieronder.  

Figuur 56: Zogenaamde Energized BrandAsset Score voor Roompot, Center Parcs en Landal 

[vertrouwelijke figuur] 
Bron: bijlage 53, slide 7. 

198. Vervolgens worden op verschillende slides de kracht van Roompot, Landal en Center Parcs met 
elkaar vergeleken: 

• Slide 12: hieruit blijkt dat Center Parcs en Landal behoren tot de leidersmerken in tegenstelling 
tot Roompot. 
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• Slide 13: “Roompot is in vergelijking met de concurrenten [ACM: Center Parcs en Landal] niet 
relevant genoeg.” 

• Slide 14: hieruit blijkt dat binnen alle primaire doelgroepen verschillen in merkkracht tussen 
Roompot, Center Parcs en Landal bestaan. 

199. Deze presentatie beziet ook merkassociaties (slides 35 tot en met 51). Hierbij worden (voor de 
verschillende doelgroepen) de merkassociaties van Roompot, Landal en Center Parcs met elkaar 
vergeleken. Zie bijvoorbeeld de figuur hieronder waar de top tien associaties van Roompot, Landal 
en Center Parcs met elkaar worden vergeleken. Hierbij merkt [vertrouwelijk] op dat de merken 
een vergelijkbaar topimago hebben.  

Figuur 57: Top-10 associaties voor Roompot, Landal en Center Parcs 

[vertrouwelijke figuur] 
Bron: bijlage 53, slide 37. 

200. De merkvoorkeur wordt in deze presentatie ook bezien voor Roompot, Landal en Center Parcs 
(bijlage 53 slides 53 tot en met 55). Zie bijvoorbeeld de figuur hieronder. 

Figuur 58: Merkgebruik en -voorkeur voor Roompot, Landal en Center Parcs 

[vertrouwelijke figuur] 
Bron: bijlage 53, slide 53. 

201. In een zogenaamde brand tracker voor Roompot (bijlage 52) wordt de merkstelling van Roompot, 
Landal en Center Parcs met elkaar vergeleken. Hieruit maakt de ACM op dat de naamsbekendheid 
van Roompot, Landal en Center Parcs blijkbaar het belangrijkst is. Zie de figuur hierna.  

Figuur 59: Roompot, Landal en Center Parcs merkstellingen en Roompot merkwaarden 

[vertrouwelijke figuur] 
Bron: bijlage 52, slide 2. 

202. Deze brand tracker bevat verder de resultaten van een aantal vragen met betrekking tot de 
[vertrouwelijk]. Men vraagt consumenten bijvoorbeeld naar de top of mind merkenbekendheid van 
aanbieders waar een vakantieaccommodatie geboekt kan worden (bijlage 52, slide 6). Zie de figuur 
hierna. 

Figuur 60: Reclamebekendheid, merkbekend, en overweging, voorkeur en recentheid 

[vertrouwelijke figuur] 
Bron: bijlage 52, slide 1. 

203. Een presentatie van [vertrouwelijk] voor KKR van november 2019 (bijlage 16) bevat een overzicht 
van het competitieve landschap waar Roompot, Landal, Center Parcs, Hogenboom, RCN, 
Molecaten Droomparken en EuroParcs samen worden genoemd. De pijl bij Roompot suggereert 
dat de propositie van Roompot luxer wordt. In dat geval zijn Roompot en Landal, van de grote 
aanbieders, nabije concurrenten. 

Figuur 61: Segmentatie concurrentielandschap  

[vertrouwelijke figuur] 
Bron: bijlage 16, slide 9 

204. Uit een presentatie van [vertrouwelijk] met als titel [vertrouwelijk] van mei 2020 (bijlage 17) blijkt 
dat Roompot verschillende merken heeft die complementaire consumenten aantrekken (slide 10: 
“Multi-tier brand positioning attracting complementary customer segments with different price 
ranges”). Dit is een aanwijzing dat merk van belang is om verschillende klantsegmenten te kunnen 



Autoriteit Consument en Markt Openbaar 
Zaaknr. ACM/21/168002 / Documentnr. ACM/UIT/595772 
 

 

47/125 

aanspreken. Deze presentatie geeft verder aan dat een rebranding plan voor Roompot tot een 
significante upside kan leiden (slide 24: “Comprehensive rebranding plan in place to optimise upper 
funnel performance with significant upside potential”). Deze slide beschrijft het boekingsproces 
waarbij de consument eerst bekend gemaakt dient te worden met het merk om overwogen te 
kunnen worden. Zie ook de figuur hierna. Ook wordt in dit document opgemerkt dat Roompot 
onafhankelijke parken aan zich kan binden, omdat deze graag gebruik willen maken van het 
Roompot merk (slide 27: “Roompot is able to attract significant interest from independent parks 
which are structurally disadvantaged and willing to leverage on Roompot’s brand strengths”). Later 
merkt [vertrouwelijk] op dat een brand support plan het merk kan versterken wat tot een voorkeur 
van consumenten leidt (slide 47: “[…] as well as brand support plan to strengthen the brand name 
and gain consumer preference”). Een inschatting is dat dit tot EUR [vertrouwelijk] miljoen aan 
additionele inkomsten kan leiden (“[vertrouwelijk]”). Dit is voor de ACM een aanwijzing dat merk 
van belang is en dat investeren in een merk tot additionele verkopen en omzet leidt. 

Figuur 62: Rebranden Roompot leidt tot additionele omzet 

[vertrouwelijke figuur] 
Bron: bijlage 17, slide 24. 

205. [vertrouwelijk] heeft voor de verkoop van Roompot een presentatie opgesteld voor KKR 
(gedateerd 2 juni 2020). Op slide 8 wordt Roompot vergeleken met de concurrenten Landal en 
Center Parcs. Het marktaandeel wordt voor een aantal jaren gegeven. Zie de figuur hieronder.  

Figuur 63: Vergelijking Roompot, Landal, Center Parcs, en / of overige ketens en onafhankelijke 
parken 

[vertrouwelijke figuur] 
Bron: bijlage 18, slide 8. 

206. Op slides 16 en 17 wordt de Nederlandse vakantieparkmarkt besproken. Op slide 17 staat dat de 
kleine ketens en onafhankelijke parken circa [50-60%] van alle accommodaties hebben, maar circa 
[40-50%] van de omzet, omdat deze minder goed presteren op key performance indicators en dat 
er bepaalde structurele uitdagingen bestaan voor onafhankelijke parken (“Several structural 
challenges exist for independents : i) lack of critical scale for operational synergies and resulting 
profitability ii) increasing gap in digital capability, sales, marketing iii) poor KPIs relative to the top 3 
iv) demanding & unaffordable refurbishment requirements, i) reducing family ownership desire”). 
Zie de figuur hieronder. Dit vormt een aanwijzing dat de concurrentiekracht voor onafhankelijke 
parken minder is (dan hun marktaandeel doet vermoeden). 

Figuur 64: Positionering op de Nederlandse markt voor vakantieparken 

[vertrouwelijke figuur] 
Bron: bijlage 18, slide 17. 

207. [vertrouwelijk] geeft later een overzicht van de ontwikkeling van het marktaandeel en geeft aan 
dat onafhankelijke parken steeds minder goed kunnen concurreren met de top drie (“[…] 
independents unable to compete with top 3 [ACM: Roompot, Landal en Center Parcs] due to 
multiple reasons”). Zie de figuur hieronder.  

Figuur 65: Overzicht van toekomstige groei van top-3 aanbieders op de Nederlandse markt voor 
vakantieparken  

[vertrouwelijke figuur] 
Bron: bijlage 18, slide 43. 

208. Volgens [vertrouwelijk] onderscheiden Nederlandse vakantieparken zich van hotels en tenten of 
stacaravans door een hoger comfortniveau. Zie de figuur hieronder. Door partijen genoemde 
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mogelijke alternatieven (zoals Van der Valk) worden hier apart weergegeven van de unieke 
propositie van Nederlandse vakantieparken. 

Figuur 66: Nederlandse vakantieparken verschillen van hotels 

[vertrouwelijke figuur] 
Bron: bijlage 18, slide 64. 

209. De Nederlandse markt voor vakantieparken bespreekt [vertrouwelijk] nader in slides 135 en 
verder. Zie de figuren hieronder. 

Figuur 67: Nederlandse markt voor vakantieparken is gefragmenteerd waarbij onafhankelijke 
parken circa 40% van de accommodaties hebben, maar een sterke top-3 domineert met circa 60% 
marktaandeel 

[vertrouwelijke figuur] 
Bron: bijlage 18, slide 135. 

Figuur 68: De grote ketens consolideren ten opzichte van de onafhankelijke parken door de 
structurele uitdagingen van onafhankelijke parken 

[vertrouwelijke figuur] 
Bron: bijlage 18, slide 136. 

210. Volgens slide 138 wordt de concurrentiekracht van onafhankelijke parken als beperkt ingeschat 
(“Independents have by definition smaller parks and lower revenue limiting their ability to achieve 
scale on many critical cost items”). Met betrekking tot de kostensynergieën stelt [vertrouwelijk] 
vast dat onafhankelijke parken weinig OPEX (operating expenses) synergieën hebben (“Low ability 
for OPEX synergies, due to small size”), geen mogelijkheid hebben om op te schalen (“No 
opportunity for scaling on staff, F&B, operations and procurement contracts”) en niet de 
mogelijkheid hebben om aan cross-selling te doen (“No opportunity to cross sell parks as efficiently 
as top 3, which cross-sell internationally”). Dit wijst op een beperkte concurrentiedruk van 
onafhankelijke parken. Zie de figuur hieronder. 

Figuur 69: Onafhankelijke parken hebben per definitie kleinere parken en minder opbrengsten 
waardoor minder in staat zijn om schaal te behalen op veel kritieke kosten items 

[vertrouwelijke figuur] 
Bron: bijlage 18, slide 138. 

211. Volgens deze presentatie zijn onafhankelijke parken online ook minder zichtbaar ten opzichte van 
Roompot, Landal en Center Parcs en hebben beperkte directe boekingen (“Independents are 
unable to meet the distribution and marketing standards of top 3 players, which explains lack of 
visibility and high reliance on OTA (vs. direct bookings)”). De ACM leidt hieruit af dat de online 
zichtbaarheid van onafhankelijke parken minder is (“Low online visibility: own website, OTA website 
and Zoover”). Zie de figuur hieronder.  

Figuur 70: Onafhankelijke parken zijn niet in staat om de distributie- en marketingstandaarden 
van de top-3 spelers te evenaren wat hun beperkte zichtbaarheid en steunen op OTA’s 

[vertrouwelijke figuur] 
Bron: bijlage 18, slide 139. 

212. Dit vertaalt zich in lagere winsten en bezettingsgraad voor onafhankelijke aanbieders van 
vakantieaccommodaties op een vakantiepark zoals blijkt uit de hierna volgende figuur. 
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Figuur 71:Onvermogen om het aan aanbod van onafhankelijke parken te vermarkten en 
communiceren leidt tot lagere opbrengsten en dus beperkte winstgevendheid 

[vertrouwelijke figuur] 
Bron: bijlage 18, slide 140. 

213. Dit leidt ook tot lagere prijzen (ADR oftewel average daily rate), winsten (OR oftewel operating 
revenue) en opbrengst per accommodatie (RevPAR oftewel revenue per available room). Deze 
opbrengsten zijn volgens [vertrouwelijk] niet houdbaar (“As a result, low and unsustainable 
RevPAR for independents vs. top 3”). Zie ook de figuur hieronder.  

Figuur 72: Onafhankelijke parken hebben lage en onhoudbare opbrengsten per eenheid door vele 
structurele redenen en hebben moeite om te concurreren met de top-3 aanbieders 

[vertrouwelijke figuur] 
Bron: bijlage 18, slide 141. 

214. Volgens [vertrouwelijk] (slide 142) hebben onafhankelijke parken een lage kwaliteit van 
meubilering wat leidt tot de onmogelijkheid om verder te investeren zonder externe investeerders 
(“Independent parks low quality of furnishing leads to low income and inability to renovate without 
an outside investment”). De continuïteit van onafhankelijke parken is volgens [vertrouwelijk] ook 
ongewis (“Declining desire for next generation of independent park families to continue ownership, 
thus accelerating closure / sale of properties to Top 3 players”, zie slide 143). Dit vormt voor de 
ACM een belangrijke aanwijzing dat de concurrentiekracht van onafhankelijke parken minder is dan 
die van de grote ketens, ook in de toekomst. 

215. Uit voornoemde slides blijkt dat de markt volgens [vertrouwelijk] ziet op de aanbieders van 
vakantieaccommodaties op vakantieparken in Nederland waarbij Roompot, Landal en Center Parcs 
de belangrijkste aanbieders zijn. 

216. Volgens [vertrouwelijk] is een sterk merk van belang om klanten aan te trekken (slide 153: 
“Strong brand awareness of the top 3 helps them to attract the most customers to their park”). Dit is 
voor de ACM een aanwijzing dat een merk van belang is om klanten aan te trekken naar een 
vakantiepark. [vertrouwelijk] gebruikt ook een zogenaamde [vertrouwelijk] om de conversie per 
merk (Roompot, Landal en Center Parcs) te bezien). Zie de figuur hieronder. Hieruit blijkt dat het 
Roompot merk minder goed presteert. Roompot heeft [vertrouwelijk] een plan om met een brand 
support initiative verder te groeien (slide 313). Dit is een aanwijzing dat een merk van belang is om 
(verder) te kunnen groeien. 

Figuur 73: Roompot funnel brand performance  

[vertrouwelijke figuur] 
Bron: bijlage 18, slide 301. 

217. [vertrouwelijk] heeft een presentatie opgesteld met betrekking tot de verkoop van Roompot (aan 
uiteindelijk KKR) op 12 juni 2020.654 Hier worden Roompot, Landal, Center Parcs en EuroParcs de 
belangrijkste spelers genoemd (slide 5: “Sandy is an established player among four large players 
which account for [60-70%] of the Dutch market by no. of objects (Landal, Center Parcs and 
EuroParcs being the others);”) en de overige aanbieders zijn minder concurrerend (“Sandy along 
with the rest of the Big Four operates in a two tier market in which the second tier of [40-50%] is 
losing competitiveness over time due to relatively limited investment firepower and, consequently, 
relatively sub par overall quality; Sandy operates with an occupancy level of approx. [70-80%] 
(2019) whilst the market average is below [50-60%] mainly due to the second tier players' relative 
underperformance”). [vertrouwelijk] geeft hierbij aan dat de Nederlandse vakantieparkenmarkt 

 
654  Bijlage 19. 
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door de drie grote ketens wordt gedomineerd (slide 98: “The Dutch holiday park market is 
dominated by three large chains that account for ~[60-70%] of the market (Sandy, Landal, Center 
Parcs).”). 

218. [vertrouwelijk] 

219. [vertrouwelijk] verwacht dat de grotere ketens (Landal, Roompot en Center Parcs) sneller zullen 
groeien dan onafhankelijke parken (slide 44: “Large chains1 expected to outgrow smaller players 
going forward”). Deze presentatie van [vertrouwelijk] stelt verder op slide 47: “Expected prices at 
chains will grow faster compared with other holiday parks”) en slide 98 (“Throughout 2014-19, 
Sandy and other chains have gained market share over independent parks, which are falling 
behind (outdated parks; limited ability to invest; substandard sales & marketing capabilities)”) dat 
de grotere ketens sneller zullen blijven groeien dan de onafhankelijke ketens. Op slide 48 wordt 
opgemerkt dat de prijzen van de ketens sneller zullen stijgen vanwege hogere kwaliteit en 
merkwaarde (“Prices of larger chains will increase faster as their service and quality level will go up 
in the coming years; Also the perceived brand value for these players is higher and hence they can 
charge higher prices”). Dit is een aanwijzing dat ook naar de toekomst toe gevestigde grotere 
ketens beter kunnen groeien. Slide 105 merkt op dat onafhankelijke parken zich vooral bevinden in 
het binnenland en kwalitatief zeer kunnen verschillen. (“Independent parks mainly located in the 
Veluwe area and Limburg, with some clusters in Zeeland and North Holland. Independent parks 
usually cater to a smaller, niche target audience with thematic offering. Wide range of offering from 
basic to luxury in independent parks.”). 

220. Een andere reden dat grotere merken hun aandeel kunnen laten groeien, is onder andere omdat 
deze aanbieders een grotere naamsbekendheid genieten wat leidt tot meer gasten (slide 30: 
“Higher brand recognition, superior park locations and up-to date facilities to attract more guests.” 
zie hieronder). Een succesfactor voor Roompot is dat er een sterke merkbeleving is (slide 112: 
“Branding: Holiday home performance driven by strong branding & experience across parks”). Dit 
vormt een aanwijzing dat merk van belang is. Naar de toekomst toe stelt [vertrouwelijk] dat een 
rebranding plan de bekendheid kan vergroten en tot groei kan leiden (slide 153: “Comprehensive 
rebranding plan to improve awareness and preference in driving bookings”). Op slide 41 wordt een 
direct verband gelegd tussen merkbekendheid en boekingen voor Belgische en Duitse gasten.655  

Figuur 74: Grotere ketens zullen beter groeien volgens [vertrouwelijk]  

[vertrouwelijke figuur] 
Bron: bijlage 19, slide 30. 

221. Bij het aanbod beziet [vertrouwelijk] uitsluitend aanbieders van accommodaties op een 
vakantiepark (slides 59 en verder). Het competitive landscape (slides 98 en verder) beziet ook 
alleen aanbieders van accommodaties op vakantieparken.  

222. Roompot, Landal en Center Parcs worden als high-end vakantieparken gezien en Molecaten en 
RCN als low-end vakantieparken. Droomparken / EuroParcs wordt als opkomende concurrent 
gezien. Zie de slide hierna. Dit vormt een aanwijzing dat Roompot, Landal en Center Parcs nabije 
concurrenten zijn. Deze slide geeft ook de zogenaamde on-site activities weer. Hieruit blijkt dat 
Center Parcs de meeste van dergelijke activiteiten aanbiedt en RCN en Molecaten het minst. 
Roompot en Landal zitten hier tussenin. Op basis van deze parameter lijken Roompot en Landal 
nabije concurrenten.  

Figuur 75: Positionering merken vakantieparkenketens volgens [vertrouwelijk] 

[vertrouwelijke figuur] 
Bron: bijlage 19, slide 99. 

 
655  Bijlage 19, pagina 41: “Low brand recognition indicate potential to further improve brand awareness in order to increase 

bookings of Belgian and German guests.”  
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223. Vervolgens worden Roompot, Landal, Center Parcs en overige met elkaar vergeleken met 
betrekking tot het aanbod (slide 108: locatie (kust binnenland), kwaliteit van de accommodaties en 
faciliteiten), slide 109: basic, comfort en luxury; slide 110: value for money, holiday). Roompot, 
Landal en Center Parcs worden met elkaar vergeleken op verschillende factoren. [vertrouwelijk] 
vergelijkt de prijspropositie van Roompot, Landal en Center Parcs. Hieruit blijkt dat Roompot meer 
een focus heeft op het goedkopere segment. Center Parcs is vooral actief op het duurdere 
segment. Landal zit hier een beetje tussenin. Zie de figuur hieronder. 

Figuur 76: Vergelijking prijspropositie Roompot, Landal en Center Parcs 

[vertrouwelijke figuur] 
Bron: bijlage 19, slide 115. 

224. De vergelijking van de key performance indicators volgt op slide 116 zoals hieronder weergegeven. 
[vertrouwelijk] van Roompot ligt het laagst en die van Center Parcs het hoogst. Landal zit hier 
tussenin. Dit geldt ook voor [vertrouwelijk]. Op slide 186 wordt de [vertrouwelijk] verder 
uitgediept.  

Figuur 77: Vergelijking KPI’s tussen Roompot, Landal en Center Parcs 

[vertrouwelijke figuur] 
Bron: bijlage 19, slide 116. 

225. Een presentatie genaamd [vertrouwelijk] van [vertrouwelijk] voor KKR van juli 2020 (bijlage 20) 
bespreekt de markt voor Nederland op slide 8. Deze presentatie is in het kader van de overname 
van Landal door Roompot opgesteld. Roompot, Landal, Center Parcs en EuroParcs worden hier 
als belangrijkste aanbieders genoemd. Zie de figuur hierna. Volgens deze presentatie verwerven 
Roompot en Landal circa [vertrouwelijk] marktaandeel in Nederland (slide 11).  

Figuur 78: Marktdynamiek apart voor Nederland, Frankrijk en het Verenigd Koninkrijk 

[vertrouwelijke figuur] 
Bron: bijlage 20, slide 8. 

226. Een presentatie van [vertrouwelijk] voor KKR bevattende een zogenaamde commercial due 
diligence ten behoeve van de verkoop van Roompot van 12 juni 2020 bespreekt onder andere de 
competitieve druk vanuit EuroParcs voor Roompot. Hierin wordt opgemerkt dat alhoewel er de 
verwachting is dat EuroParcs blijft groeien, de competitieve druk voor Roompot gering is voor de 
korte en medium termijn vanwege een gelimiteerde geografische overlap en lagere 
bezoekersbeoordelingen voor de EuroParcs-parken.656 

227. Een presentatie van [vertrouwelijk] van 28 juli 2020 voor Roompot getiteld (bijlage 21) bevat 
marktaandelen op de Nederlandse markt voor aanbieders van vakantieaccommodaties op 
vakantieparken. Voor 2019 is het gezamenlijke marktaandeel [vertrouwelijk]. Voor de toekomst 
wordt een verdere groei van zowel de markt als het aandeel van Roompot en Landal gezien. 
Roompot en Landal worden als complementair gezien. Zie de figuur hieronder.  

Figuur 79:Marktaandelen Roompot, Landal, Center Parcs en overige parken voor 2014, 2019 en 
2024 (inschatting)  

[vertrouwelijke figuur] 
Bron: bijlage 21, slide 10. 

228. Volgens een presentatie van KKR (bijlage 25) in het kader van de overname van Landal is het 
aanbod van Landal redelijk hetzelfde als dat van Roompot maar omdat Landal meer in het 

 
656  Bijlage 19, slide 102. 
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binnenland gevestigd is, ligt op Landal parken meer nadruk op de natuur, centrale faciliteiten en de 
activiteiten op het park. Echter KKR ziet het natuur/bos product van Landal als complementair aan 
dat van Roompot, slide 10: “Type of product/offering : Landal has a relatively similar product 
offering vs. Roompot but due to its higher inland exposure there is a bigger focus on nature, central 
facilities and on park activities . The product is therefore a more nature/forest based product vs. 
beach focused product of Roompot and we view the products as complimentary.”  

229. Dat Roompot ook naar de gedragingen van concurrenten kijkt, blijkt uit een presentatie van 
Roompot aan de KKR Board van 24 maart 2021, slide 25 waar staat: “Last week we opened 
bookings for 2022 and realized € [vertrouwelijk] rental revenue already. Happy to mention that 
competition didn't open the booking system for 2022 yet. Only Landal for 8 parks.” (onderstreping 
toegevoegd). Zie de figuur hieronder voor desbetreffende slide.  

Figuur 80: Roompot presentatie KKR Board (2021) 

[vertrouwelijke figuur] 
Bron: [vertrouwelijk], slide 25 

230. Dit vormt een aanwijzing dat Roompot kijkt naar de (online) gedragingen van directe concurrenten 
en dat Landal hier één van is.  

231. Een key performance indicator voor Roompot is de [vertrouwelijk] en [vertrouwelijk] voor 
Roompot, Landal en Center Parcs. Dit vormt een belangrijke aanwijzing dat vanuit Roompot bezien 
Landal en Center Parcs de belangrijkste concurrenten zijn.657 

232. Een presentatie van [vertrouwelijk] van 19 april 2021 (bijlage 26) noemt het aanbod van Roompot 
en Landal complementair aan elkaar (slides 5 en 8). Het concurrentielandschap omvat Roompot, 
Landal, Center Parcs en EuroParcs als grote ketens en overige ketens en onafhankelijke (parken) 
worden apart genoemd. EuroParcs wordt als nieuwe uitdager gezien. Zie de figuur hierna. 

Figuur 81: Concurrentielandschap in Nederland 

[vertrouwelijke figuur] 
Bron: bijlage 26, slide 9. 

233. [vertrouwelijk] hebben een presentatie aan Roompot (hier Sandy genoemd) gegeven op 12 
oktober 2020 met als titel [vertrouwelijk] (bijlage IX). In deze presentatie wordt het prijsbeleid van 
Roompot, Landal en Center Parcs met elkaar vergeleken. Op slide 7 staat bijvoorbeeld dat de 
prijspositionering van Roompot overeenkomstig die van Landal is en over het algemeen goedkoper 
dan Center Parcs (“Sandy’s price positioning is logical when analysed in aggregate, being similarly 
priced to Landal and generally cheaper than Center Parcs”). Dit vormt een aanwijzing dat met 
betrekking tot de prijszetting Roompot en Landal nabije concurrenten zijn en niet Center Parcs. 

234. Uit een presentatie van [vertrouwelijk] voor Roompot uit 2021 (bijlage 68) blijkt dat de spontane 
bekendheid van aanbieders van bungalows / vakantiehuizen voor Center Parcs, Roompot en 
Landal het grootst is (slide 69). Deze drie aanbieders worden ook het meest overwogen als het 
gaat om een verblijf in een bungalow/vakantiehuisje op een park (slide 70). Zie de figuur hieronder. 
Deze twee slides zijn op basis van vragen die door Roompot zijn aangeleverd (blijkens slide 68 
heet dit hoofdstuk “Resultaten eigen vragen Roompot”).  

Figuur 82: Merkbekendheid Nederlandse vakantieparken, booking.com, Belvilla, TUI 

[vertrouwelijke figuur] 
Bijlage 68, slide 70. 

 
657  Dit blijkt uit: [vertrouwelijk], slide 19, [vertrouwelijk], slide 20, [vertrouwelijk], slide 18, [vertrouwelijk], slide 17, 

[vertrouwelijk], slide 18, [vertrouwelijk], slide 21, [vertrouwelijk], slide 22, [vertrouwelijk], slide 24 en [vertrouwelijk], 
slide 23. 
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235. Een presentatie van [vertrouwelijk] van 28 mei 2021 met als titel [vertrouwelijk] voor KKR in het 
kader van de beoogde overname van Landal (bijlage 24) geeft op slide 48 aan dat historisch 
gezien aanbieders onderdeel van private equity waaronder partijen sneller groeiden dan de markt 
(“Historically, Roompot & Landal grew supply above market in addition to pushing the 
refurbishment of their existing portfolio”). Uit deze slide blijkt eveneens dat de top-aanbieders beter 
hun aanbod kunnen uitbreiden en de huidige parken kan opknappen (“Top players are better 
placed to expand supply and refurbish existing supply […]”). [vertrouwelijk] noemt hierbij dat 
kleinere parken doorgaans een lagere bezettingsgraad en kwaliteit hebben (“Smaller players 
typically have lower occupancy rates & lower park quality […]”). Dit is een aanwijzing dat partijen 
sneller kunnen groeien dan de kleine ketens en onafhankelijke aanbieders. Bovendien blijkt uit de 
lagere bezettingsgraad en mindere kwaliteit dat kleinere aanbieders minder concurrentiedruk 
uitoefenen. Ook naar de toekomst toe. 

236. In deze presentatie beziet [vertrouwelijk] als grote vier aanbieders Roompot, Landal, Center 
Parcs en EuroParcs (zie bijvoorbeeld slides 50 en 51). Met betrekking tot de prijsdynamiek wordt 
gekeken naar Landal, Roompot en Center Parcs. Zie figuur hieronder. De prijzen voor Landal voor 
de verschillende segmenten zijn het hoogst, die van Center Parcs daarna en Roompot is het 
goedkoopst.  

Figuur 83: Vergelijking prijsdynamiek (naar segment basic, comfort, luxury en extra luxury) van 
Landal, Roompot en Center Parcs 

[vertrouwelijke figuur] 
Bron: bijlage 24, slide 65. 

237. Op de volgende slides (66 en 67) wordt gekeken naar de vraag in hoeverre het verblijf goede value 
for money was voor Landal, Roompot, Center Parcs, EuroParcs en Droomparken (onderdeel van 
EuroParcs). De [vertrouwelijk] waarderingen voor Landal, Roompot en Center Parcs worden op 
slides 68 en 69 besproken. Slide 100 beziet verschillende KPC’s (key purchase criteria) voor 
Roompot, Landal, Center Parcs ,EuroParcs en Droomparken (onderdeel van EuroParcs).  

238. Deze voornoemde [vertrouwelijk] presentatie (bijlage 24) bevat een [vertrouwelijk]. Zie de figuur 
hieronder. Deze presentatie spendeert vervolgens nog eens veertien slides aan merk (Brand 
Approach). De ACM maakt hieruit op dat het belangrijk is om een sterk merk te hebben. 
[vertrouwelijk]. Dit suggereert een belangrijke relatie tussen merkbekendheid en omzet. 

Figuur 84: Roompot en Landal hebben sterke merkbekendheid met meer conversie voor 
Roompot  

[vertrouwelijke figuur] 
Bron: bijlage 24, slide 96 

239. Twee presentaties van KKR opgesteld in het kader van de voorgenomen overname van Landal 
stellen dat het positief is dat Landal een sterk merk heeft. Zie bijlage 26 bevattende een presentatie 
van KKR van 19 april 2021, slides 3 en 5 n bijlage 25 bevattende een presentatie van KKR van 14 
juni 2021, slide 3, waar als aantrekkelijk punt het sterke merk (van Landal) wordt gezien.  

240. Roompot stelt regelmatig (in principe maandelijks) een presentatie samen voor de KKR Board. In 
het hiernavolgende bespreekt de ACM de verschillende presentaties voor de KKR Board. 

241. In een presentatie van 15 april 2021 aan de board van KKR wordt op slide 18 (zie hierna) een 
campagne op televisie en online besproken. Roompot verwacht dat op den duur deze campagne 
invloed heeft op de belangrijkste KPI’s (key performance indicators). Met betrekking tot het merk 
(brand) is een KPI [vertrouwelijk] van deze ketens die voor Nederland en Duitsland apart 
bijgehouden wordt. De ACM maakt hieruit op dat de merkbekendheid van Roompot, Landal en 
Center Parcs (als aanbieders van vakantieaccommodaties op vakantieparken) belangrijk is 
verschilt tussen Nederland en Duitsland. Dit vormt een aanwijzing dat de relevante markt niet 
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ruimer is dan aanbieders van vakantieaccommodaties op vakantieparken in Nederland. Dit wijst er 
bovendien op dat merkbekendheid belangrijk is voor Roompot ([vertrouwelijk]). 
Figuur 85: Merkbekendheid is [vertrouwelijk] en wordt apart voor Nederland en Duitsland 
bijgehouden door KKR 

[vertrouwelijke figuur] 
Bron: [vertrouwelijk], slide 18. 

242. Dergelijke KPI’s worden door Roompot ook in andere presentaties aan de KKR board genoemd.658 

243. Een presentatie van [vertrouwelijk] voor Roompot uit 2021 (bijlage 68) bevat een aantal slides op 
basis van vragen die door Roompot zijn aangeleverd (blijkens slide 68 heet dit hoofdstuk 
“Resultaten eigen vragen Roompot”). De vragen zijn gesteld met betrekking tot aanbieders van 
vakantieaccommodaties op een vakantiepark. 

244. De indrukken uit voornoemde documenten van of voor Roompot waarin vergelijkingen worden 
gemaakt tussen nagenoeg enkel Nederlandse vakantieparken en de markt als zodanig wordt 
weergegeven, vormen een aanwijzing dat de relevante markt niet ruimer is dan aanbieders van 
vakantieaccommodaties op een vakantiepark in Nederland. 

3.3 Opmerkingen partijen met betrekking tot documenten door of voor partijen 

245. Partijen merken op dat (i) in deze sector maar een beperkte hoeveelheid interne documenten wordt 
opgesteld; en (ii) prijzen [vertrouwelijk] worden bepaald op basis van dynamic pricing 
[vertrouwelijk]. Derhalve bestaan er volgens partijen geen interne documenten die wijzen op 
daadwerkelijke concurrentiedruk op Roompot en Landal, maar dit neemt volgens hen niet weg dat 
alle alternatieven gezamenlijk concurrentiedruk uitoefenen op Roompot en Landal zoals zou blijken 
uit de economische analyses die door partijen zijn overgelegd. 

246. De ACM merkt hierbij op dat partijen geen (interne) documenten hebben overgelegd waaruit blijkt 
dat door partijen in het kader van deze procedure aangedragen alternatieven als disciplinerende 
factor worden genoemd.  

247. In de punten van overweging wordt een aantal (interne) documenten van partijen aangedragen (die 
hierboven ook zijn besproken) waaruit blijkt dat in interne documenten van Roompot en Landal zij 
in hoofdzaak kijken naar andere aanbieders van vakantieaccommodaties op vakantieparken. 
Partijen voeren hiertegen een aantal argumenten aan. Partijen zijn van mening dat alle 
aangehaalde interne documenten verouderd en irrelevant zijn aangezien deze documenten geen 
afspiegeling zijn van de huidige concurrentiedynamiek. In het hiernavolgende gaat de ACM apart 
op deze argumenten in 

248. Partijen voeren aan dat de ACM deze interne documenten uit hun context haalt. Partijen voeren 
onder andere aan dat bepaalde documenten voor de verkoop van Roompot of Landal niet relevant 
zijn aangezien verkopende partijen de commerciële realiteit zo gunstig mogelijk voorstellen.659  

249. Het argument van partijen dat de ACM documenten uit de context haalt treft geen doel. De ACM 
merkt op dat het partijen of zelf zijn die adviseurs van informatie voorzien. Bovendien gaat het hier 
om externe adviseurs die ter zake kundig zijn en meerdere malen voor zowel de koop als verkoop 
van een vakantiepark worden gebruikt.660 Aangezien deze informatie wordt opgesteld zonder het 
oogmerk om de opvattingen van mededingingsautoriteiten te beïnvloeden hecht de ACM waarde 

 
658  [vertrouwelijk], slide 19; [vertrouwelijk], slide 20; [vertrouwelijk], slide 18; [vertrouwelijk], slide 17; [vertrouwelijk], 

slide 21; [vertrouwelijk], slide 22; [vertrouwelijk], slide 24; [vertrouwelijk], slide 23. 
659  Reactie PvO, randnummer 11 e.v. 
660  Roompot engageert bijvoorbeeld [vertrouwelijk] voor zowel de verkoop van Roompot als de aankoop van Landal.  
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aan dergelijke documenten.661 Bovendien is het beeld dat uit dergelijke documenten opgesteld door 
externe adviseurs in het kader van de verkoop van een vakantieparkketen naar voren komt 
overeenkomstig de opvattingen van marktpartijen en andere interne documenten van Roompot en 
Landal zelf.  

250. Dat op een bepaald moment gebruik gemaakt wordt van dynamische prijszetting betekent niet dat 
daardoor de marktafbakening verandert en dat deze documenten hun zeggingskracht verliezen. 
Bovendien zijn verschillende documenten die ook duiden op een Nederlandse markt voor 
vakantieaccommodaties op vakantieparken van of voor partijen opgesteld na de introductie van 
dynamische prijszetting. Deze documenten van voor de invoering van dynamische prijszetting 
behouden hun zeggingskracht met betrekking tot de afbakening van de relevante markt. Dit 
argument van partijen treft dan ook geen doel. 

251. Partijen geven aan dat de ACM zich baseert op een aantal selectief gekozen documenten. De 
ACM is niet selectief geweest. Uit meerdere documenten van (i) Roompot en Landal; (ii) opgesteld 
door externe adviseurs voor Roompot en Landal; of (iii) opgesteld in het kader van de koop of 
verkoop van Roompot of Landal blijkt dat de relevante markt niet ruimer is dan aanbieders van 
vakantieaccommodaties op vakantieparken.  

252. Partijen voeren aan dat de interne documenten van Landal uit de periode stammen vóórdat bij 
Landal gebruik werd gemaakt van dynamische prijszetting. Sinds de invoering van dynamische 
prijszetting bij Landal zijn volgens partijen geen verwijzingen meer te vinden naar de prijzen, acties 
en naamsbekendheid van Center Parcs, Roompot of EuroParcs. Zelfs voor de introductie van 
dynamische prijszetting werden volgens partijen de prijzen nooit aangepast aan een bepaalde 
concurrent, maar werd getracht om meer data te verzamelen over de eigen (Landal) 
boekingsgegevens. Partijen geven aan dat voor zover de prijsstelling van Landal beïnvloed zou zijn 
door concurrenten dat dit alleen geldt voor de periode dat prijzen dynamisch werden vastgesteld. 

253. Ten eerste merkt de ACM op dat dit feitelijk niet juist is. [vertrouwelijk].  

254. Ten tweede merkt de ACM op dat deze documenten een belangrijke aanwijzing zijn dat de 
relevante markt niet ruimer is dan die voor aanbieders van vakantieaccommodaties op 
vakantieparken en dat bovendien de grote ketens de belangrijkste concurrenten van elkaar zijn. 
Dat vanaf een bepaald moment door het gebruik van dynamische prijszetting Landal niet meer 
naar de gedragingen van deze concurrenten zou kijken, verandert niet dat de meest relevante 
concurrenten aanbieders van vakantieaccommodaties op vakantieparken zijn (zie ook hiervoor). Dit 
blijkt immers ook uit andere documenten van latere datum opgesteld in het kader van de verkoop 
of aankoop van Roompot of Landal.  

255. Ten derde is het niet relevant in hoeverre Roompot en Landal hun gedrag hebben aangepast aan 
de geobserveerde prijzen van concurrenten. [vertrouwelijk]. Bovendien blijkt uit het volgen van de 
prijzen van concurrenten wat blijkbaar de meest relevante concurrenten zijn en vormt als zodanig 
ook een aanwijzing voor de omvang van de relevante markt.  

256. Partijen betogen verder dat de interne documenten worden geacht een analyse van de prijzen van 
concurrenten weer te geven, een dergelijke analyse nooit op Roompot, maar juist op een grote 
verscheidenheid aan concurrenten wijst en op geen enkele wijze op een bijzondere nabijheid met 
Roompot. Voor de afbakening van de relevante markt is dit punt niet van belang. Waar het om gaat 
is dat uit de (interne) documenten van (of door externe adviseurs opgesteld voor) Roompot en 
Landal blijkt dat de relevante aanbieders die hoofdzakelijk als concurrent worden gezien 
aanbieders van vakantieaccommodaties op vakantieparken in Nederland zijn. Dit wijst op een 
markt die niet ruimer is dan aanbieders van vakantieaccommodaties op vakantieparken in 
Nederland.  

257. [vertrouwelijk] 
 

661  Zie in die in ook de beschikking van de Commissie van 5 februari 2019 in zaak M.8900 - Wieland / Aurubis Rolled 
Products / Schwermetall, punt 61. Zie ook het arrest van het Gerecht van 18 mei 2022 in Wieland-Werke AG tegen 
Europese Commissie, Zaak T-251/19, r.o. 117. 

https://ec.europa.eu/competition/mergers/cases1/202039/m8900_2733_3.pdf
https://ec.europa.eu/competition/mergers/cases1/202039/m8900_2733_3.pdf
https://curia.europa.eu/juris/document/document.jsf?text=&docid=259545&pageIndex=0&doclang=EN&mode=lst&dir=&occ=first&part=1&cid=10723145
https://curia.europa.eu/juris/document/document.jsf?text=&docid=259545&pageIndex=0&doclang=EN&mode=lst&dir=&occ=first&part=1&cid=10723145
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258. Het is voor de ACM moeilijk om het argument dat een partij voorheen commercieel inzicht miste te 
accepteren. Op die manier kan iedere commerciële gedraging van Roompot en Landal die leidt tot 
voor partijen onwelgevallige conclusies worden afgedaan. In 2019 wordt in combinatie met Albert 
Heijn bovendien een promotionele actie ontplooit met zowel Roompot662 als Center Parcs.663 
Center Parcs had in 2021 een promotionele actie met Albert Heijn zoals blijkt uit de figuur 
hieronder. Dat ook deze aanbieders het commerciële inzicht missen om zich volledig op de eigen 
activiteiten te richten in plaats van specifieke promoties met marketingpartners uit te voeren is 
onaannemelijk. Dit argument van partijen treft dan ook geen doel.  

Figuur 86: Voorbeeld Center Parcs actie met de Albert Heijn 

 
Bron: https://www.centerparcs.nl/nl-nl/ah-ticketdeals-actie_ms  

  

 
662  [vertrouwelijk], slide 7. 
663  [vertrouwelijk], slide 12. 

https://www.centerparcs.nl/nl-nl/ah-ticketdeals-actie_ms
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4 Bijlage - Enquêteresultaten 

4.1 Inleiding 

259. De ACM heeft een enquête gehouden onder afnemers664 van Roompot en Landal en 
onafhankelijke parken. Daarbij heeft de ACM vragen gesteld over de navolgende thema’s: 
bedrijfsmodellen van Roompot en Landal, beheerdiensten, positie van Roompot en Landal, 
concurrenten, het zelfstandig verrichten van verhuur en marketing en de verkoop van (centrale 
faciliteiten/deel) vakantiepark als alternatief voor beheerdiensten. 

260. In deze bijlage is een selectie gemaakt van de verschillende vragen uit de enquêtes voor zover 
deze betrekking hebben op verhuurbemiddeling- en marketingdiensten voor vakantieparken.  

4.2 Responspercentage enquêtes 

261. Van de 81 Nederlandse Roompot-afnemers die de ACM heeft bevraagd, hebben 20 afnemers de 
enquête beantwoord (25%).665  

262. Van de 45 Nederlandse Landal-afnemers die de ACM heeft bevraagd, hebben 22 afnemers de 
enquête beantwoord (49%).666 

263. Van de 220 Nederlandse onafhankelijke vakantieparken die de ACM heeft bevraagd, hebben 22 
vakantieparken de enquête beantwoord (10%).667 

4.3 Concurrentiedruk B2C-markt 

4.3.1 Concurrentiedruk niet-stedelijke vakantiehotels en resorthotels  

Vraag 2b – Roompot enquêtes 
“In hoeverre ondervindt uw vakantiepark concurrentiedruk van aanbieders van (omcirkel wat voor 
uw park het meest van toepassing is): iii. niet-stedelijke vakantiehotels en resorthotels?” 

264. 9 van de 19 (48%) Roompot-afnemers geven aan totaal geen concurrentiedruk te ondervinden van 
niet-stedelijke vakantiehotels en resorthotels. 4 van de 19 (21%) Roompot-afnemers ondervinden 
weinig concurrentiedruk en 5 van de 19 (26%) ondervinden gemiddelde concurrentiedruk. 1 van de 
19 (5%) Roompot-afnemers geeft een onduidelijk antwoord. 1 Roompot-afnemer heeft de vraag 
niet beantwoord.  

 
664  Onder afnemers wordt verstaan vakantieparken die verhuurbemiddeling- en marketingdiensten afnemen bij een derde 

aanbieder.  
665  Partijen hebben een lijst met daarin 249 Roompot vakantieparken aangeleverd. Daarvan blijven er 81 vakantieparken 

over die in Nederland gevestigd zijn. Dit levert een totaal op van 81 vakantieparken. 
666  Partijen hebben een lijst met daarin 74 Landal vakantieparken aangeleverd. Daarvan blijven er 56 vakantieparken over 

die in Nederland gevestigd zijn. Negen eigen vakantieparken en twee vakantieparken waar geen contactgegevens van 
zijn aangeleverd, zijn daarvan afgehaald. Dit levert een totaal op van 45 vakantieparken. 

667  Om de omvang van de groep onafhankelijke vakantieparken vast te stellen heeft de ACM een lijst met 601 
vakantieparken, aangeleverd door partijen, als uitgangspunt genomen. De ACM heeft op basis van een aantal criteria de 
vakantieparken uit de lijst gefilterd die geen onafhankelijke vakantieparken (lijken te) zijn. De criteria die de ACM hierbij 
heeft gebruikt, zijn de volgende: ketens, volledige campings, specifieke vakantieparken gericht op adult only of naturisten, 
doublures van aanbieders, aanbieders die niet actief zijn in Nederland, aanbieders die niet meer bestaan of geen website 
hebben, attractievakantieparken en aanbieders met alleen één of twee groepsaccommodaties ter beschikking. Na dit 
selectieproces zijn van de 601 vakantieparken 345 onafhankelijke vakantieparken overgebleven. De ACM gaat er dus van 
uit dat er in Nederland een groep bestaat van ongeveer 345 kleinere, onafhankelijke vakantieparken. Van deze 345 
vakantieparken bleek het slechts mogelijk om de contactgegevens van 220 vakantieparken in Nederland te achterhalen. 
Om (onder meer) te achterhalen in hoeverre deze groep zelf de verhuur en de marketing doet voor hun eigen 
vakantiepark heeft de ACM deze 220 vakantieparken gevraagd deel te nemen aan een enquête. 



Autoriteit Consument en Markt Openbaar 
Zaaknr. ACM/21/168002 / Documentnr. ACM/UIT/595772 
 

 

58/125 

 

Vraag 2b – Landal enquêtes 
“In hoeverre ondervindt uw vakantiepark concurrentiedruk van aanbieders van (omcirkel wat voor 
uw park het meest van toepassing is): iii. niet-stedelijke vakantiehotels en resorthotels?” 

265. 9 van de 22 (41%) Landal-afnemers geven aan totaal geen concurrentiedruk te ondervinden van 
niet-stedelijke vakantiehotels en resorthotels. 9 van de 22 (41%) Landal-afnemers ondervinden 
weinig concurrentiedruk. 4 van de 22 (18%) Landal-afnemers ondervinden gemiddelde 
concurrentiedruk.  

 

Vraag 2b – Onafhankelijke parken enquêtes 
“In hoeverre ondervindt uw vakantiepark concurrentiedruk van aanbieders van (omcirkel wat voor 
uw park het meest van toepassing is): iii. niet-stedelijke vakantiehotels en resorthotels?” 

266. 7 van de 20 (35%) onafhankelijke parken ondervinden totaal geen concurrentiedruk van niet-
stedelijke vakantiehotels en resorthotels. 8 van de 20 (40%) onafhankelijke parken ondervinden 
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weinig concurrentiedruk. 2 van de 20 (10%) onafhankelijke parken ondervinden gemiddelde 
concurrentiedruk. 2 van de 20 (10%) onafhankelijke parken ondervinden gemiddeld tot veel 
concurrentiedruk. 1 van de 20 (5%) onafhankelijke parken ondervinden veel concurrentiedruk. 2 
onafhankelijke parken hebben deze vraag niet beantwoord.  

 

4.3.2 Concurrentiedruk campings 

Vraag 2b – Roompot enquêtes 
“In hoeverre ondervindt uw vakantiepark concurrentiedruk van aanbieders van (omcirkel wat voor 
uw park het meest van toepassing is): ii. campings (met name chalets en/of luxere 
kampeerfaciliteiten)” 

267. 5 van de 19 (27%) Roompot-afnemers geven aan totaal geen concurrentiedruk te ondervinden van 
campings. 4 van de 19 (21%) Roompot-afnemers ondervinden weinig concurrentiedruk. 7 van de 
19 (37%) Roompot-afnemers ondervinden gemiddelde concurrentiedruk. 1 van de 19 (5%) 
Roompot-afnemers ondervindt gemiddelde/veel concurrentiedruk. 1 van de 19 (5%) Roompot-
afnemers ondervindt veel concurrentiedruk. 1 van de 19 (5%) Roompot-afnemers geeft een 
onduidelijk antwoord. 1 Roompot-afnemer heeft deze vraag niet beantwoord.  
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Vraag 2b – Landal enquêtes 
“In hoeverre ondervindt uw vakantiepark concurrentiedruk van aanbieders van (omcirkel wat voor 
uw park het meest van toepassing is): ii. campings (met name chalets en/of luxere 
kampeerfaciliteiten)” 

268. 9 van de 22 (41%) Landal-afnemers geven aan totaal geen concurrentiedruk te ondervinden van 
campings. 9 van de 22 (41%) Landal-afnemers ondervinden weinig concurrentiedruk. 3 van de 22 
(14%) Landal-afnemers ondervinden gemiddelde concurrentiedruk. 1 van de 22 (4%) Landal-
afnemers ondervindt gemiddelde/veel concurrentiedruk.  

 

Vraag 2b – Onafhankelijke parken enquêtes 
“In hoeverre ondervindt uw vakantiepark concurrentiedruk van aanbieders van (omcirkel wat voor 
uw park het meest van toepassing is): ii. Campings (met name chalets en/of luxere 
kampeerfaciliteiten)” 
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269. 2 van de 21 (9%) onafhankelijke parken geven aan totaal geen concurrentiedruk te ondervinden 
van campings. 2 van de 21 (10%) onafhankelijke parken ondervinden weinig concurrentiedruk. 11 
van de 21 (52%) onafhankelijke parken ondervinden gemiddelde concurrentiedruk. 2 van de 21 
(10%) onafhankelijke parken ondervinden gemiddelde/veel concurrentiedruk. 4 van de 21 (19%) 
onafhankelijke parken ondervinden veel concurrentiedruk. 1 onafhankelijk park heeft deze vraag 
niet beantwoord.  

 

4.3.3 Concurrentiedruk individuele vakantiehuizen niet op een vakantiepark 

Vraag 2b – Roompot enquêtes 
“In hoeverre ondervindt uw vakantiepark concurrentiedruk van aanbieders van (omcirkel wat voor 
uw park het meest van toepassing is): i. individuele vakantiehuizen niet op een vakantiepark” 

270. 4 van de 19 (21%) Roompot-afnemers geeft aan totaal geen concurrentiedruk van individuele 
vakantiehuizen niet op een vakantiepark te ondervinden. 7 van de 19 (37%) Roompot-afnemers 
ondervinden weinig concurrentiedruk. 5 van de 19 (26%) Roompot-afnemers ondervinden 
gemiddelde concurrentiedruk. 1 van de 19 (5%) Roompot-afnemers ondervindt veel 
concurrentiedruk. 2 van de 19 (11%) Roompot-afnemers geven een onduidelijk antwoord. 1 
Roompot-afnemer heeft deze vraag niet beantwoord.  
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Vraag 2b – Landal enquêtes 
“In hoeverre ondervindt uw vakantiepark concurrentiedruk van aanbieders van (omcirkel wat voor 
uw park het meest van toepassing is): i. individuele vakantiehuizen niet op een vakantiepark” 

271. 5 van de 22 (23%) Landal-afnemers geven aan totaal geen concurrentiedruk van individuele 
vakantiehuizen niet op een vakantiepark te ondervinden. 13 van de 22 (59%) Landal-afnemers 
ondervinden weinig concurrentiedruk. 3 van de 22 (14%) Landal-afnemers ondervinden 
gemiddelde concurrentiedruk. 1 van de 22 (4%) Landal-afnemers ondervindt gemiddelde/veel 
concurrentiedruk. 

 

Vraag 2b – Onafhankelijke parken enquêtes 
“In hoeverre ondervindt uw vakantiepark concurrentiedruk van aanbieders van (omcirkel wat voor 
uw park het meest van toepassing is): i. individuele vakantiehuizen niet op een vakantiepark” 
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272. 2 van de 21 (9%) onafhankelijke parken geven aan totaal geen concurrentiedruk van individuele 
vakantiehuizen niet op een vakantiepark te ondervinden. 11 van de 21 (52%) onafhankelijke 
parken ondervinden weinig concurrentiedruk. 6 van de 21 (29%) onafhankelijke parken 
ondervinden gemiddelde concurrentiedruk. 1 van de 21 (5%) onafhankelijke parken ondervindt 
gemiddelde/veel concurrentiedruk. 1 van de 21 (5%) onafhankelijke parken ondervindt veel 
concurrentiedruk. 1 onafhankelijk park heeft deze vraag niet beantwoord.  

 

4.4 Relevante geografische markt voor de B2C-markt 

Vraag 2c – Roompot enquêtes 
“Wat is volgens u het geografische gebied waarbinnen u concurreert met de door u onder (a) 
genoemde aanbieders (omcirkel wat voor uw park het meest van toepassing is)?” 

273. 13 van de 17 (76%) Roompot-afnemers geven aan dat het geografische gebied waarbinnen zij 
concurreren een deel van Nederland is. 2 van de 17 (12%) Roompot-afnemers geven aan dat dit 
heel Nederland is. 2 van de 17 (12%) Roompot-afnemers geven aan dat dit een groter gebied dan 
heel Nederland is. 3 Roompot-afnemers hebben geen antwoord gegeven op deze vraag.  
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Vraag 2c – Landal enquêtes 
“Wat is volgens u het geografische gebied waarbinnen u concurreert met de door u onder (a) 
genoemde aanbieders (omcirkel wat voor uw park het meest van toepassing is)?” 

274. 11 van de 19 (58%) Landal-afnemers geven aan dat het geografische gebied waarbinnen zij 
concurreren een deel van Nederland is. 3 van de 19 (16%) Landal-afnemers geven aan dat dit heel 
Nederland is. 5 van de 19 (26%) Landal-afnemers geven aan dat dit een groter gebied dan heel 
Nederland is. 3 Landal-afnemers hebben deze vraag niet beantwoord.  

 

Vraag 2c – Onafhankelijke parken enquêtes 
“Wat is volgens u het geografische gebied waarbinnen u concurreert met de door u onder (a) 
genoemde aanbieders (omcirkel wat voor uw park het meest van toepassing is)?” 

275. 14 van de 20 (70%) onafhankelijke parken geven aan dat het geografische gebied waarbinnen zij 
concurreren een deel van Nederland is. 4 van de 20 (20%) onafhankelijke parken geven aan dat dit 
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heel Nederland is. 2 van de 20 (10%) onafhankelijke parken geven aan dat dit een groter gebied 
dan heel Nederland is. 2 onafhankelijke parken hebben geen antwoord gegeven op deze vraag.  

 

4.5 Bedrijfsmodellen van Roompot en Landal 

4.5.1 Roompot 

Vraag 3b – Roompot enquêtes  
“Welk type contract(en) heeft u daartoe met Roompot gesloten?” 

276. 2 van de 20 (10%) Roompot-afnemers geven aan geen exclusieve 
(verhuur)bemiddelingsovereenkomst (PPNE) met Roompot te hebben gesloten. 18 van de 20 
(90%) Roompot-afnemers geven aan een exclusieve commissionair- of 
verhuurbemiddelingsovereenkomst (PPE) met Roompot te hebben gesloten. 
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Vraag 3a – Roompot enquêtes  
“Welke producten en/of diensten neemt u af van Roompot?” 

277. Roompot-afnemers geven aan dat zij de volgende diensten afnemen bij Roompot:  

 Aantal 
respondenten 

Percentage 

Verhuurbemiddeling 19 van de 19 100% 

Marketingdiensten 11 van de 19 58% 

Administratiediensten 8 van de 19 42% 

Parkontwikkelingsdiensten 1 van de 19 5% 

Overige diensten 0 van de 19 0% 

1 park geeft aan sinds 2022 geen dienstverlening meer af te nemen van Roompot.  

Vraag 7 – Roompot enquêtes 
“Beschrijf de verhuurbemiddelingsdiensten en marketingdiensten die u van Roompot afneemt.” 

278. Roompot-afnemers beschrijven de verhuurbemiddeling- en marketingdiensten door Roompot op 
verschillende manieren. Uit alle reacties samen ontstaat het beeld dat de kern van de 
dienstverlening het genereren van boekingen (verhuurbemiddeling) is. Ter ondersteuning daarvan 
probeert Roompot traffic te genereren naar de ‘Roompotkanalen’ (marketing). Roompot biedt de 
verhuurbemiddeling aan via de ‘Roompotkanalen’: zowel online via de eigen website van Roompot 
en via websites van Roompotpartners (onder andere touroperators), als offline via bijvoorbeeld 
haar callcenter. Eén Roompot-afnemer merkt in haar omschrijving spontaan op dat van de 
Roompot website in principe een wervende kracht uitgaat vanwege de naam Roompot. Als gasten 
een reservering maken, komt dat in het reserveringssysteem dat Roompot afneemt van Maxxton. 
Vakantieparken hebben toegang tot dit reserveringssysteem en kunnen hier zelf ook reserveringen 
inboeken. De marketingdiensten biedt Roompot aan via acties, bijvoorbeeld gerichte e-
mailcampagnes aan een eigen klantenbestand. Vakantieparken krijgen inzage in de 
marketingacties die Roompot van plan is in te zetten en kunnen dan kiezen om deel te nemen aan 
die acties. Drie Roompot-afnemers geven in hun omschrijving aan (ook) een eigen website te 
hebben (waarvan één park aangeeft dat Roompot deze eigen website verzorgt), naast de 
Roompotkanalen. Eén Roompot-afnemer merkt in haar omschrijving spontaan op dat Roompot 
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geen beheerdiensten verzorgt. Eén Roompot-afnemer merkt in haar omschrijving op dat zij de 
verkoop van haar producten via Roompotkanalen met één commissionairstarief en voorwaarden 
als voordeel ziet, naast hun eigen kanaal waar ze voorheen verkochten via een verschillende 
kanalen met allemaal verschillende tarieven en voorwaarden. 

Vraag 13 – Roompot enquêtes 
“Beschikt u over een eigen website waarop consumenten accommodaties kunnen boeken?” 

279. 13 van de 19 (68%) Roompot-afnemers geven aan een eigen website te hebben waarop de 
consument accommodaties kan boeken. 4 van de 19 (21%) Roompot-afnemers geven aan geen 
eigen website te hebben en 2 van de 19 (11%) Roompot-afnemers geven aan nog geen eigen 
website te hebben. 1 Roompot-afnemer heeft de vraag niet beantwoord. 

 

Vraag 1a – Roompot enquêtes 
“Voert uw park het merk van Roompot (in enige vorm) en zo ja, waar blijkt dit uit?” 

280. 15 van de 20 (75%) Roompot-afnemers hebben aangegeven het merk van Roompot te voeren. Dit 
blijkt volgens verschillende antwoorden samengenomen onder meer uit: de website, alle marketing 
(waaronder het promotiemateriaal), de reserveringsbevestiging, de aanduiding van het 
welkomstbord bij de entree van het park, vlaggen/banners, promotiemateriaal, richtingaanwijzers, 
ondertekening vanuit de receptie en de inzet van Koos Konijn. Een aantal vakantieparken (6 van 
de 15 die bevestigen het merk Roompot te voeren) geeft alleen vlaggen en/of een welkomstbord 
aan. 5 van de 20 (25%) Roompot-afnemers voeren het merk Roompot niet. 
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4.5.2 Landal  

Vraag 3b – Landal enquêtes 
“Welk type contract(en) heeft u daartoe met Landal gesloten?” 

281. 14 van de 22 Landal (64%) afnemers geven aan een exclusieve verhuursamenwerkings-, 
verhuurbemiddeling- en beheerovereenkomst (franchise) met Landal te hebben gesloten. 8 van de 
22 (36%) Landal-afnemers geven aan een exclusieve verhuurbemiddeling- en 
beheerovereenkomst (management) met Landal te hebben gesloten. 

 

Vraag 3a – Landal enquêtes 
“Welke producten en/of diensten neemt u af van Landal?” 

282. Landal-afnemers geven in antwoord op de enquête aan dat zij de volgende diensten afnemen bij 
Landal:  
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 Aantal 
respondenten 

Percentage 

Verhuurbemiddeling 22 van de 22 100% 

Marketingdiensten 20 van de 22 91% 

Administratiediensten 18 van de 22 82% 

Managementdiensten 15 van de 22 68% 

Personeelsdiensten 15 van de 22 68% 

Onderhoudsdiensten 9 van de 22 41% 

Parkontwikkelingsdiensten 8 van de 22 36% 

Financiering 2 van de 22 9% 

 

Vraag 7 – Landal enquêtes 
“Beschrijf de verhuurbemiddelingsdiensten en marketingdiensten die u van Landal afneemt.” 

283. Landal-afnemers beschrijven de verhuurbemiddeling- en marketingdiensten door Landal op 
verschillende manieren. Uit alle reacties samen ontstaat het beeld dat Landal exclusief (d.w.z. als 
enige verhuurbemiddelaar) de boekingen regelt (telefonisch via een reserveringscentrale en online) 
om de geprognosticeerde huuropbrengst voor de huiseigenaren te behalen. De accommodaties 
worden aangeboden via de Landal website, social media van Landal en via het netwerk van 
Landal. Kortingsmogelijkheden worden door Landal in overleg met de Landal-afnemers 
vastgesteld. De huurprijs wordt door Landal bepaald en geïnd en de verhuuropbrengst wordt, na 
aftrek van (onderhouds)kosten en/of provisie voor de verhuurbemiddeling- en marketingdiensten, 
uitbetaald aan de huiseigenaren. Landal verzorgt (dus) ook de verhuuradministratie. 1 park noemt 
als belangrijke instrumenten bij de verhuurbemiddeling het reserveringssysteem op de website van 
Landal en het pricingsysteem. Een ander park omschrijft het pricingsysteem als ‘continu pricing 
management’. Om de hoogst mogelijk omzet te behalen promoot Landal de vakantieparken online 
(door middel van zoekmachinemarketing, affiliatemarketing, online displayadvertising, social media 
campagnes en direct e-mail campagnes aan de klantendatabase) en offline (door middel van 
reclamecampagnes, onder meer op televisie en bijvoorbeeld Bollo de mascotte op 
vakantieparken); dit alles passend binnen de Landal strategie. Landal verzorgt ook aftersales via 
onder andere het contactcenter en social media kanalen. 

Vraag 13 – Landal enquêtes 
“Beschikt u over een eigen website waarop consumenten accommodaties kunnen boeken?” 

284. 21 van de 22 Landal-afnemers geven aan geen eigen website te hebben waarop de consument 
accommodaties kan boeken. 1 Landal-afnemer geeft aan wel een eigen website te hebben waarop 
de consument accommodaties kan boeken. Uit eigen onderzoek door de ACM blijkt dat dit 
vakantiepark wel een eigen website heeft, maar zodra je een accommodatie wil boeken, word je 
doorgestuurd naar de Landal website. Dit betekent dat 22 van de 22 (100%) Landal-afnemers niet 
over een eigen website beschikken waarop de consument accommodaties kan boeken.  

Vraag 1a – Landal enquêtes 
“Voert uw park het merk van Landal (in enige vorm) en zo ja, waar blijkt dit uit?” 

285. 22 van de 22 Landal vakantieparken (100%) heeft aangegeven het merk van Landal te voeren. Dit 
blijkt volgens verschillende antwoorden onder meer uit: de naamvoering van de vakantieparken, de 
boekingskanalen van Landal waaronder de website, alle correspondentie waaronder de 
afhandeling van de verhuur door Landal (onder andere facturering), de branding in 
marketinguitingen waaronder op social media en in reclamecampagnes, welkomst- en 
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verwijzingsborden op het park, vlaggen, bedrijfskleding personeel, logo’s op de woningen en logo’s 
op bedrijfsauto’s. 

4.6 Beheerdiensten 

4.6.1 Roompot 

Vraag 17 – Roompot enquêtes 
“Schakelt u op dit moment (een) dienstverlener(s) in voor het beheer van uw vakantiepark? Zo ja, 
welke diensten en van welk(e) (type) dienstverlener(s)? Zo nee, waarom niet?” 

286. In antwoord op de enquête geven Roompot-afnemers het volgende aan over het afnemen van 
beheerdiensten: 

• 12 van de 20 (60%) Roompot-afnemers beheren zelf hun park/schakelen geen dienstverleners 
in voor het beheer van hun park. 1 van deze vakantieparken merkt op bezig te zijn het ‘beheer 
te verkopen’, maar dat er weinig keuze in ‘kopers’ is; 

• 6 van de 20 (30%) Roompot-afnemers hebben het beheer elders uitbesteed, bijvoorbeeld bij 
een beheerder of een exploitatiemaatschappij (in één geval van een partij die recreatief 
vastgoed ontwikkelt, exploiteert, verkoopt en promoot [marketing]). Roompot wordt niet 
genoemd; 

•  2 van de 20 (10%) Roompot-afnemers verrichten de beheeractiviteiten deels zelf en besteden 
de beheeractiviteiten deels uit. Roompot wordt niet genoemd; 

• Geen van de Roompot-afnemers neemt dus beheer(ondersteunende) diensten af bij Roompot. 

 
287. Roompot-afnemers omschrijven de beheerdiensten die zij afnemen bij een derde dienstverlener 

(niet zijnde Roompot) onder meer als volgt: alle facilitair gerelateerde kosten voor eigenaren zoals 
receptiediensten, dagelijks en klein onderhoud, groen, beveiliging, verzekering, sleutelbeheer, 
wifi/internet/TV en klein materiaal, parkonderhoud, (begeleiding) schoonmaak, gastenontvangst, 
organisatie van een activiteitenprogramma voor gasten en toezicht op werkzaamheden uitgevoerd 
door derden, op het beheersysteem inzake woningtypes en kwaliteitsklasse en op de naleving van 
het parkreglement en op het huishoudelijk reglement van de VvE. 
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Vraag 17a – Roompot enquêtes 
“Heeft u diverse partijen benaderd (bv. een offerte opgevraagd) om een keuze te kunnen maken 
tussen de verschillende dienstverleners?” 

288. 1 van de 6 (16,7%) Roompot-afnemers geeft aan diverse partijen te hebben benaderd voor 
(gedeeltelijke) beheerdiensten. Deze partij heeft Dutchen benaderd. Eén van de 6 (16,7%) 
Roompot-afnemers geeft aan Roompot te hebben benaderd voor het beheer, maar heeft 
uiteindelijk een andere (derde) partij ingeschakeld. 4 van de 6 (66,7%) Roompot-afnemers geven 
aan geen partijen te hebben benaderd om een keuze te kunnen maken tussen de verschillende 
(beheer)dienstverleners.668 1 park daarvan heeft aangegeven dat Roompot haar huidige 
dienstverlener heeft aanbevolen. 14 Roompot-afnemers geven geen antwoord op deze vraag. 

 

Vraag 18 – Roompot enquêtes 
“Indien u beheerdiensten afneemt bij Roompot: in hoeverre heeft u Roompot nodig om uw 
vakantiepark te beheren? Licht toe waarom.” 

289. Geen van de 20 Roompot-afnemers (0%) geeft in antwoord op de enquête aan Roompot nodig te 
hebben voor het beheer van het vakantiepark. 

Vraag 20 – Roompot enquêtes 
“Kunnen verhuurbemiddeling- en marketingdiensten enerzijds en beheerdiensten anderzijds los 
van elkaar worden uitbesteed? Zo ja, in hoeverre gebeurt dat in de praktijk?” 

290. Uit de enquête onder Roompot-afnemers komt naar voren dat 16 van de 17 (94%) Roompot-
afnemers menen dat verhuurbemiddeling- en marketingdiensten enerzijds en beheerdiensten 
anderzijds los van elkaar kunnen worden uitbesteed. 1 van de 17 (6%) Roompot-afnemer geeft aan 
dat dit niet kan. 3 Roompot-afnemers geven geen antwoord op de vraag. Diverse partijen (4 van de 
16 bevestigende antwoorden) geven wel aan dat, hoewel het mogelijk is om verhuurbemiddeling- 
en marketingdiensten enerzijds en beheerdiensten anderzijds te scheiden, het in de praktijk niet 
altijd even efficiënt, praktisch of wenselijk is.  

 
668  3 van deze partijen hebben wel een exploitatie- of beheermaatschappij ingeschakeld, maar hebben blijkbaar niet verder 

gekeken dan deze partij. 1 daarvan geeft ook aan dat de partij aanbevolen is door Roompot. 1 partij doet het zelf. 
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4.6.2 Landal  

Vraag 17 – Landal enquêtes 
“Schakelt u op dit moment (een) dienstverlener(s) in voor het beheer van uw vakantiepark? Zo ja, 
welke diensten en van welk(e) (type) dienstverlener(s)? Zo nee, waarom niet?” 

291. In antwoord op de enquête geven Landal-afnemers het volgende aan over het afnemen van 
beheerdiensten: 

• 11 van de 22 (50%) Landal-afnemers geven aan beheerdiensten bij (alleen) Landal af te 
nemen. Dit gebeurt in gevallen als onderdeel van een totaalpakket aan diensten;  

• 7 van de 22 (32%) Landal-afnemers verrichten de beheeractiviteiten deels zelf en besteden de 
beheeractiviteiten deels uit waarvan drie Landal-afnemers beheerondersteunende 
dienstverlening door Landal ontvangen; 

• 2 van de 22 (9%) Landal-afnemers hebben het beheer elders uitbesteed; 
• 2 van de 22 (9%) Landal-afnemers beheren zelf hun park; 
• 14 van de 22 (64%) Landal-afnemers nemen dus beheer(ondersteunende) diensten af bij 

Landal. 
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292. Landal-afnemers omschrijven de beheerdiensten die zij afnemen bij een derde dienstverlener (niet 

zijnde Landal) als volgt: tuinonderhoud; schoonmaakdiensten; afvalverwerking; installatietechniek 
en fietsverhuur. Administratiediensten (bijv. financiële administratie), managementdiensten (bijv. 
dagelijks beheer, aansturing van het park, een Landal regiomanager ter ondersteuning van de 
parkmanager) en personeelsdiensten (bijv. HR) worden hier alleen genoemd in de context van de 
dienstverlening door Landal (hetgeen strookt met het beeld op basis van de dienstverlening door 
Landal waaruit blijkt dat Landal juist deze diensten aan veel afnemers aanbiedt). 

Vraag 17a – Landal enquêtes 
“Heeft u diverse partijen benaderd (bv. een offerte opgevraagd) om een keuze te kunnen maken 
tussen de verschillende dienstverleners?” 

293. 7 van de 16 (44%) Landal-afnemers geven aan diverse partijen te hebben benaderd voor 
(gedeeltelijke) beheerdiensten. Type partijen die genoemd worden zijn dienstverleners op het 
gebied van groenonderhoud en installatietechniek, schoonmaakbedrijven, aannemers en andere 
bouwbedrijven, facilitair dienstverleners en textielverwerkers. Eén partij geeft ook aan Roompot te 
hebben benaderd als mogelijk alternatief voor de beheerdienstverlening van Landal. 9 van de 16 
(56%) Landal-afnemers geven aan geen andere partijen te hebben benaderd dan Landal om een 
keuze te kunnen maken tussen de verschillende (beheer)dienstverleners. 6 Landal-afnemers 
geven geen antwoord op deze vraag. 
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Vraag 18 – Landal enquêtes 
“Indien u beheerdiensten afneemt bij Landal: in hoeverre heeft u Landal nodig om uw vakantiepark 
te beheren? Licht toe waarom.” 

294. Uit de enquêtes onder Landal-afnemers komt naar voren dat 8 van de 17 (47,1%) Landal-afnemers 
Landal nodig hebben voor het beheer van het vakantiepark. 4 van de 17 (23,5%) Landal-afnemers 
acht dit niet nodig, 4 van de 17 (23,5%) Landal-afnemers acht dit beperkt nodig. 1 van de 17 
(5,9%) Landal-afnemers geeft aan dat zij dit zelf kunnen maar dit de voorkeur niet heeft. 5 Landal-
afnemers hebben deze vraag niet of niet duidelijk beantwoord.  

 

Vraag 20 – Landal enquêtes 
“Kunnen verhuurbemiddeling- en marketingdiensten enerzijds en beheerdiensten anderzijds los 
van elkaar worden uitbesteed? Zo ja, in hoeverre gebeurt dat in de praktijk?” 
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295. Uit de enquête onder Landal-afnemers komt naar voren dat 14 van de 22 (64%) Landal-afnemers 
menen dat verhuurbemiddeling- en marketingdiensten enerzijds en beheerdiensten anderzijds los 
van elkaar kunnen worden uitbesteed. In sommige gevallen (8 van de 22, 36%) hebben Landal-
afnemers hun beheerdiensten ook (deels) elders dan bij Landal uitbesteed of doen ze dit (deels) 
zelf. Er zijn ook 5 van de 22 (23%) Landal-afnemers die in de enquête aangeven dat, hoewel het 
mogelijk is om verhuurbemiddeling- en marketingdiensten enerzijds en beheerdiensten anderzijds 
te splitsen, het in de praktijk niet altijd even handig of efficiënt is. Er zijn 8 van de 22 (36%) 
afnemers die in de enquête aangeven dat het niet mogelijk is om verhuurbemiddeling- en 
marketingdiensten enerzijds en beheerdiensten anderzijds te splitsen. Een van de redenen die 
daarvoor wordt genoemd is dat de diensten onlosmakelijk met elkaar verbonden zijn.  

 

Vraag 19 – Landal enquêtes 
“Wie van Roompot en Landal zouden voor u een optie zijn om uw parkbeheer aan uit te besteden 
en waarom?” 

296. Uit de enquête onder Landal-afnemers komt het volgende naar voren:  

• 9 van de 20 (45%) Landal-afnemers geven aan dat alleen Landal een optie is en beschouwen 
Roompot niet als een alternatief voor het afnemen van beheerdiensten. Geen van deze 
afnemers geeft echter aan dat Roompot geen beheerdiensten verleent, dus dit lijkt simpelweg 
niet bij Landal-afnemers bekend; 

• 8 van de 20 (40%) Landal-afnemers noemen zowel Landal als Roompot als optie om het 
beheer uit te besteden. 1 partij geeft daarbij aan de verhuurbemiddeling enerzijds en de 
beheerdiensten anderzijds liever niet te splitsen. Geen van deze afnemers geeft aan dat 
Roompot geen beheerdiensten verleent, dus dit lijkt simpelweg niet bij Landal-afnemers 
bekend; 

• 3 van de 20 (15%) Landal-afnemers geven aan dat noch Roompot, noch Landal een optie is 
voor beheer; 

• 2 Landal-afnemers hebben deze vraag niet beantwoord. 
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4.6.3 Onafhankelijke vakantieparken 

Vraag 11 – Onafhankelijke vakantieparken enquêtes 
“Schakelt u op dit moment (een) dienstverlener(s) in voor het beheer van uw vakantiepark? Zo ja, 
welke diensten neemt u af en van welke (type) dienstverlener(s)? Zo nee, waarom niet?” 

297. 21 van de 22 (95%) onafhankelijke vakantieparken geven aan geen dienstverlener(s) in te 
schakelen voor het beheer van hun vakantiepark. 1 van de 22 (5%) vakantieparken schakelt een 
hoveniersbedrijf in en een bedrijfsleider voor het beheer van hun vakantiepark.  
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4.7 Positie van Roompot en Landal 

4.7.1 Roompot 

Vraag 4 / 4a – Roompot enquêtes 
“Heeft u voordat u een overeenkomst met Roompot sloot offertes opgevraagd bij (één of meerdere) 
concurrenten van Roompot of een andere dienstverlener?”  

“Zo ja, (bij) welke partij(en) en voor welke diensten?” 

298. Uit de enquête onder Roompot-afnemers komt naar voren dat: 

• 9 van de 18 (50%) Roompot-afnemers deze vraag ontkennend hebben beantwoord; 
• 4 van de 18 (22%) afnemers van Roompot een offerte hebben opgevraagd bij Landal voor 

verhuurbemiddeling voordat zij een overeenkomst met Roompot sloten. Deze Roompot-
afnemers beschouwden Landal op dat moment kennelijk als een alternatief voor het afnemen 
van (in ieder geval) verhuurbemiddeling- en marketingdiensten. Van de Roompot-afnemers die 
deze vraag met ja hebben beantwoord, is dit overigens 44% (4/9);  

• 5 van de 18 (28%) afnemers van Roompot een offerte hebben opgevraagd bij diverse 
dienstverleners anders dan Landal voordat zij een overeenkomst met Roompot sloten;  

• 2 Roompot-afnemers deze vraag niet hebben beantwoord. 
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299. De volgende dienstverleners worden het volgende aantal keren genoemd voor de volgende 

diensten:  

• Dutchen (verhuurbemiddeling en beheer) - 2x  
• Booking.com (niet exclusieve verhuurbemiddeling) - 1x  
• Hometogo (niet exclusieve verhuurbemiddeling) - 1x  
• Casamundo (niet exclusieve verhuurbemiddeling) - 1x  
• Bungalownet (verhuurbemiddeling) - 1x  

Vraag 4b – Roompot enquêtes 
“Zo ja, waarom heeft u voor Roompot gekozen?” 

300. Als redenen om ondanks de opgevraagde offertes van alternatieven toch voor Roompot te kiezen, 
noemen 3 Roompot-afnemers een beter voorstel van Roompot dan voorstellen van de concurrentie 
(vanuit financieel oogpunt en de branding van Roompot); 3 Roompot-afnemers noemen de 
(prognose)opbrengsten (kosten, lage(re) commissie, provisiepercentage); 2 Roompot-afnemers 
noemen de omvang van Roompot (grote/grootste partij) en 2 Roompot-afnemers noemen 
(voornamelijk) specifieke kenmerken van Roompot (professionaliteit, flexibiliteit, behoud van 
autonomie van park, diversiteit tussen regionaal aanbod, passend bij park); 1 Roompot-afnemer 
noemt de continuïteit. 9 Roompot-afnemers hebben deze vraag niet beantwoord. 

Vraag 10 / 10b – Roompot enquêtes 
“Indien uw contract met Roompot voor de levering van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten 
afloopt, overweegt u dan met een andere dienstverlener een contract voor deze diensten aan te 
gaan?” 

“Zo ja, welke dienstverleners, welk type dienstverlener en voor welke diensten?” 

301. Uit de enquête onder Roompot-afnemers komt naar voren dat: 

• 11 van de 19 (58%) Roompot-afnemers deze vraag ontkennend hebben beantwoord. 1 park 
geeft daarbij aan te hopen dat er na verstrijken van het huidige contract met Roompot 
voldoende mogelijkheden aanwezig blijven om een partner te zoeken en dat dit met de 
samenvoeging van Roompot en Landal heel lastig wordt.  

• 4 van de 19 (21%) Roompot-afnemers geeft geen (voldoende) duidelijk antwoord. Dit kan 
worden uitgesplitst in de volgende antwoorden. 2 van de 19 Roompot-afnemers geeft aan 
geen idee te hebben. 1 van de 19 Roompot-afnemers geeft aan dit misschien te overwegen. 1 

50%

22%

28%

Vraagt geen offertes op

Bij Landal een offerte
opgevraagd

Bij andere dienstverleners een
offerte opgevraagd



Autoriteit Consument en Markt Openbaar 
Zaaknr. ACM/21/168002 / Documentnr. ACM/UIT/595772 
 

 

79/125 

van de 19 Roompot-afnemers geeft aan dat dit niet van toepassing is omdat het contract pas 
over meerdere jaren afloopt.  

• 0 van de 19 (0%) afnemers van Roompot overweegt een contract aan te gaan met Landal voor 
verhuurbemiddeling indien hun overeenkomst met Roompot afloopt.  

• 4 van de 19 (21%) afnemers van Roompot overwegen een contract aan te gaan met 
dienstverleners anders dan Landal indien hun overeenkomsten met Roompot aflopen; 

• 1 Roompot-afnemer deze vraag niet heeft beantwoord.  

 
• De volgende dienstverleners worden het volgende aantal keren genoemd voor het afnemen 

van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten:  
• Prosuco (groot marketingbureau/grote verhuurbemiddelaar) - 1x  
• (nog) onbekende dienstverlener - 2x, 1 park geeft aan: “maar weinig keus” 

Vraag 6 en 21 – Roompot enquêtes  
“Welke gevolgen verwacht u van de eventuele overname van Landal door Roompot?”  

“Als er wat u betreft nog andere belangrijke punten zijn voor de beoordeling van de eventuele 
overname van Landal door Roompot, verzoeken wij u deze hieronder te benoemen.” 

302. 8 van de 20 (40%) Roompot-afnemers geeft aan dat Roompot na de overname van Landal een 
zeer sterke of zelfs monopolie positie verkrijgt op de markt voor verhuurbemiddeling en 
marketingdiensten en/of dat er geen (volwaardige) alternatieven overblijven.  

303. 3 Roompot-afnemers verwachten dat Roompot na de overname van Landal mogelijk de 
commissieprijzen zal verhogen. 

4.7.2 Landal 

Vraag 4 / 4a – Landal enquêtes 
“Heeft u voordat u een overeenkomst met Landal sloot offertes opgevraagd bij (één of meerdere) 
concurrenten van Landal of een andere dienstverlener?” 

“Zo ja, (bij) welke partij(en) en voor welke diensten?” 

304. Uit de enquête onder Landal-afnemers komt naar voren dat: 

• 12 van de 22 (55%) Landal-afnemers deze vraag ontkennend hebben beantwoord. Een park 
geeft aan zich wel georiënteerd te hebben waarbij feitelijk alleen Roompot een alternatief 
bleek; 
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• 2 van de 22 (9%) afnemers van Landal een offerte hebben opgevraagd bij Roompot en/of 
Hogenboom voor verhuurbemiddeling en marketing voordat zij een overeenkomst met Landal 
sloten. Deze Landal-afnemers beschouwden Roompot op dat moment kennelijk als een 
alternatief voor het afnemen van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten. Van de Landal-
afnemers die deze vraag met ja hebben beantwoord, is dit overigens 20% (2/10);  

• 6 van de 22 (27%) afnemers van Landal een offerte hebben opgevraagd bij Roompot en/of 
Hogenboom voor verhuurbemiddeling en marketing en beheer voordat zij een overeenkomst 
met Landal sloten. Deze Landal-afnemers beschouwden Roompot op dat moment kennelijk als 
een alternatief voor het afnemen van verhuurbemiddeling, marketingdiensten en 
beheerdiensten. Van de responderende Landal-afnemers is dit overigens 60% (6/10);  

• 2 van de 22 (9%) afnemers van Landal een offerte hebben opgevraagd bij dienstverleners 
anders dan Roompot voordat zij een overeenkomst met Landal sloten.  

 
305. De volgende dienstverleners worden het volgende aantal keren genoemd voor de volgende 

diensten:  

• Aanbieder onbekend (verhuurbemiddeling en beheer) - 1x;  
• Het toenmalige Eldorado (exploitatie van de centrumvoorzieningen (onder andere restaurant / 

zwembad / bowlingbaan)) - 1x;  
• Fijn op Vakantie (verhuurbemiddeling) - 1x;  
• Center Parcs (verhuurbemiddeling en marketing en beheer) - 1x.  

Vraag 4b – Landal enquêtes 
“Zo ja, waarom heeft u voor Landal gekozen?” 

306. Als belangrijkste redenen om ondanks de opgevraagde offertes van alternatieven toch voor Landal 
te kiezen noemen Landal-afnemers de goede relatie met Landal, de goede dienstverlening door 
Landal, de positie van Landal ten opzichte van Roompot (Landal heeft een beter totaalpakket, 
kwaliteitsniveau van Roompot, bezetting van Roompot). 

Vraag 10 / 10b – Landal enquêtes 
“Indien uw contract met Landal voor de levering van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten 
afloopt, overweegt u dan met een andere dienstverlener een contract voor deze diensten aan te 
gaan?” 

“Zo ja, welke dienstverleners, welk type dienstverlener en voor welke diensten?” 

307. Uit de enquête onder Landal-afnemers komt naar voren dat: 
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• 10 van de 22 (48%) Landal-afnemers deze vraag ontkennend hebben beantwoord; 
• 7 van de 22 (33%) afnemers van Landal overwegen een contract aan te gaan met Roompot 

voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten indien hun overeenkomsten met Landal 
aflopen. Deze Landal-afnemers beschouwen Roompot kennelijk als een alternatief voor het 
afnemen van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten; 

• 4 van de 22 (19%) afnemers van Landal overwegen een contract aan te gaan met 
dienstverleners anders dan Roompot indien hun overeenkomsten met Landal aflopen.  

• 1 afnemer van Landal deze vraag niet beantwoord.  

 
308. De volgende dienstverleners worden het volgende aantal keren genoemd voor het afnemen van 

verhuurbemiddeling- en marketingdiensten:  

• Dormio, Oasis of Dutchen - 1x, Dormio wordt nog een keer genoemd door een partij die ook 
Roompot noemt. 

• een nieuw samenwerkingsverband van beheervakantieparken los van Landal, maar met een 
vergelijkbaar niveau van dienstverlening - 1x  

• Geschikte partijen die kunnen leveren wat wij wensen - 1x  
• Marketing/verhuurbemiddeling bij een grote internationale aanbieder en het parkbeheer en 

management bij een meer regionale/lokale aanbieder - 1x  

Vraag 6 en 22 – Landal enquêtes 
“Welke gevolgen verwacht u van de eventuele overname van Landal door Roompot?” 

“Als er wat u betreft nog andere belangrijke punten zijn voor de beoordeling van de eventuele 
overname van Landal door Roompot, verzoeken wij u deze hieronder te benoemen.” 

309. 16 van de 22 (73%) Landal-afnemers verwachten dat Roompot na de overname van Landal een 
zeer sterke of zelfs monopolie positie verkrijgt op de markt voor verhuurbemiddeling en/of dat er 
geen (volwaardige) alternatieven overblijven.  

310. 7 Landal-afnemers verwachten dat Roompot na de overname van Landal de commissieprijzen zal 
verhogen. Landal-afnemers voeren daartoe aan dat Roompot een sterke (of zelfs 
monopolie)positie zal verkrijgen in een markt met een sterke disbalans en dat de private equity 
eigenaar van Roompot zal aansturen op een goed rendement voor haar participanten. 2 Landal-
afnemers geven aan ook te vrezen voor hogere prijzen voor de consument. 4 Landal-afnemers 
geven aan ook te vrezen voor een verdere verslechtering van andere contractuele voorwaarden. 
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4.8 Concurrenten 

4.8.1 Genoemde alternatieven  
311. De volgende spelers of mogelijke alternatieve aanbieders worden in de enquêtes genoemd door 

Roompot en/of Landal-afnemers: 

• Dutchen; 
• Dormio; 
• Oasis; 
• Booking.com; 
• Hometogo; 
• Casamundo; 
• Bungalownet; 
• Diverse touroperators; 
• Prosuco; 
• Vrijwilligers/MKB-bedrijven; 
• Het toenmalige Eldorado (exploitatie van de centrumvoorzieningen (onder andere restaurant / 

zwembad / bowlingbaan); 
• Fijn Op Vakantie; 
• Center Parcs. 

Vraag 5 – Onafhankelijke vakantieparken enquêtes  
“Huurt u op dit moment dienstverleners in voor de verhuur en marketing van (accommodaties op) 
uw vakantiepark? Zo ja, welke diensten neemt u af en van welk(e) (type) dienstverleners?” 

312. 11 van de 22 (50%) onafhankelijke vakantieparken hebben een antwoord gegeven op de vraag bij 
welke dienstverleners zij hun huidige verhuurbemiddeling- en marketingdiensten afnemen. De 
overgrote meerderheid van de respondenten, die gebruik maakt van deze externe dienstverleners 
(9 van de 11, 82%), maakt gebruik van meerdere OTA’s (multi-homing).  

313. De volgende lijst is een samenvoeging van de partijen/partners die voor verhuurbemiddeling- en 
marketingdiensten worden genoemd door onafhankelijke vakantieparken bij deze vraag: 

• Booking.com - 7x; 
• Belvilla - 5x; 
• Airbnb - 3x; 
• Heerlijke Huisjes - 3x; 
• Booking Experts - 2x; 
• Expedia - 2x; 
• VRBO - 2x; 
• Bungalow net - 2x; 
• Booking Boosters - 1x; 
• Vakantie Zeeland - 1x; 
• Resort net - 1x; 
• Vakantiehuisje.nl - 1x. 

Vraag 5a – Onafhankelijke vakantieparken enquêtes 
“Heeft u meerdere partijen benaderd (bv. een offerte opgevraagd) om een keuze te kunnen maken 
tussen de verschillende dienstverleners?” 

314. Van de 11 onafhankelijke vakantieparken die momenteel externe dienstverleners gebruiken voor 
verhuurbemiddeling en marketing geven 5 vakantieparken ook aan dat zij andere partijen, dan bij 
wie ze thans afnemer zijn voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten, hebben benaderd voor 
offertes. De volgende lijst is een opsomming van de bij deze vraag genoemde partijen:  

• Stratech (Software oplossingen); 
• Novasol; 
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• TUI (Touroperator); 
• Red online marketing; 
• Landal; 
• Micazu; 
• Topvakantieparken; 
• Dormio; 
• Roompot; 
• Oasis; 
• Dutchen. 

4.8.2 Alternatieven  
4.8.2.1 Roompot 

Vraag 14 – Roompot enquêtes 
“Maakt uw onderneming gebruik van Online Travel Agents (OTA’s), zoals Booking.com, voor de 
verhuur van uw accommodaties?” 

315. 17 van de 20 (85%) Roompot vakantieparken geven aan geen gebruik te maken van OTA’s. 3 
vakantieparken, geven aan gebruik te maken van 4 of meer OTA’s. 

 

Vraag 16 – Roompot enquêtes 
“Genereren OTA’s voldoende verhuurinkomsten om uw vakantiepark succesvol te exploiteren?” 

316. 6 van de 10 (60%) Roompot vakantieparken geven aan dat OTA’s onvoldoende verhuurinkomsten 
genereren om hun park succesvol te exploiteren. 2 van de 10 (20%) vakantieparken geven aan dat 
het wel voldoende is en bij 2 van de 10 (20%) vakantieparken is het onduidelijk of het voldoende is. 
10 Roompot vakantieparken hebben deze vraag niet beantwoord.  
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Vraag 16a – Roompot enquêtes 
“Is het voor u een reële optie om de verhuur van uw accommodaties alleen via OTA’s te doen?” 

317. 8 van de 9 (89%) Roompot vakantieparken geven aan dat het gebruik van alleen OTA’s geen reëel 
alternatief is voor verhuur door Roompot. 1 van de 9 (11%) vakantieparken geeft aan dat het in de 
toekomst wel een reële mogelijkheid is om alleen OTA’s te gebruiken voor de verhuur van 
accommodaties. 11 Roompot vakantieparken hebben deze vraag niet beantwoord.  

 
4.8.2.2 Landal 
318. Uit de enquêteresultaten blijkt dat het enige directe boekingskanaal voor Landal franchisenemers 

de receptie is. Vakantieparken die zijn aangesloten bij Landal hebben geen eigen website en geen 
van de vakantieparken schakelt zelf OTA’s in aangezien dit via Landal verloopt. Geen van de 
Landal-afnemers maakt gebruikt van andere verhuurbemiddeling- en marketingdienstverleners. 

Vraag 16a – Landal enquêtes 
“Is het voor u een reële optie om de verhuur van uw accommodaties alleen via OTA’s te doen?” 
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319. 14 van de 17 (82%) Landal vakantieparken geven aan dat OTA’s geen reëel alternatief zijn voor 
verhuur door Landal. 2 vakantieparken hebben de vraag niet goed begrepen en geven aan dat zij 
dit contractueel niet mogen/exclusief afnemen bij Landal. 1 park geeft aan geen ervaring te hebben 
met OTA’s, omdat Landal de enige verhuurorganisatie is waarmee het werkt. 5 Landal 
vakantieparken hebben deze vraag niet beantwoord.  

 
4.8.2.3 Onafhankelijke vakantieparken 

Vraag 8 – Onafhankelijke vakantieparken enquêtes  
“Gebruikt u Online Travel Agents (OTA’s), zoals Booking.com, voor de verhuur van uw 
accommodaties?” 

320. 10 van de 20 (50%) vakantieparken maken gebruik van OTA’s. 9 van de 20 (45%) vakantieparken 
maken geen gebruik van OTA’s. 1 van de 20 (5%) vakantieparken geeft een onduidelijk antwoord. 
De meest voorkomende redenen om geen gebruik te maken van OTA’s zijn prijs (hoogte 
commissie) en inperking van vrijheid door bijvoorbeeld strenge voorwaarden. 2 onafhankelijke 
vakantieparken hebben deze vraag niet beantwoord.  
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Vraag 8b – Onafhankelijke vakantieparken enquêtes 
“In hoeverre speelt de hoogte van de af te dragen commissie een rol bij de keus voor een 
(bepaalde) OTA?” 

321. 12 van de 19 (63%) vakantieparken geven aan dat de hoogte van de commissie een zeer 
belangrijke rol speelt. 6 van de 19 (32%) vakantieparken geven aan dat het een gemiddelde rol 
speelt. 1 van de 19 (5%) vakantieparken geeft aan dat de hoogte een kleine rol speelt. 3 
vakantieparken hebben deze vraag niet beantwoord.  

 

Vraag 9 / 9a – Onafhankelijke vakantieparken enquêtes 
“Geef de verhouding aan tussen uw directe boekingen (online via de eigen website en offline via 
uw algemene boekingsnummers of receptie) en indirecte boekingen (via (een) OTA(’s) en (een) 
andere verhuurbemiddeling- en/of marketingdienstverlener(s)).” 
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“Van welke OTA(’s)/verhuurbemiddeling- en/of marketingdienstverlener(s) maakt u gebruik? Geef 
per OTA/verhuurbemiddeling- en/of marketingorganisatie aan voor hoeveel (indirecte) boekingen 
deze zorgt.” 

322. 18 van de 22 (82%) onafhankelijke vakantieparken geven aan dat zij gebruik maken van indirecte 
boekingen waarvan 3 meer dan de helft van hun boekingen via een dienstverlener binnen krijgen. 
Voor 4 vakantieparken levert dit (indirecte) kanaal 10% tot 40% van hun boekingen op. 
Booking.com en Belvilla zijn de OTA’s die het vaakst worden genoemd door de onafhankelijke 
vakantieparken, respectievelijk 7 en 4 keer.  

Vraag 10 – Onafhankelijke vakantieparken enquêtes 
“Genereren OTA’s op zichzelf voldoende verhuurinkomsten om uw vakantiepark succesvol te 
exploiteren?” 

323. 12 van de 17 (70%) onafhankelijke vakantieparken geven aan dat er via OTA’s niet voldoende 
verhuurinkomsten gegenereerd kunnen worden om een park succesvol te exploiteren. 3 van de 17 
(18%) vakantieparken geven aan dat OTA’s op zich zelf wel voldoende inkomsten genereren voor 
succesvolle exploitatie. 2 van de 17 (12%) antwoorden zijn onduidelijk. 5 vakantieparken hebben 
deze vraag niet beantwoord.  

 

Vraag 10a – Onafhankelijke vakantieparken enquêtes 
“Is het voor u een reële optie om de verhuur van uw accommodaties alleen via OTA’s te doen?” 

324. 13 van de 14 (93%) onafhankelijke vakantieparken geven aan dat het geen reële optie is om alleen 
OTA’s te gebruiken voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten. 1 van de 14 (7%) 
vakantieparken geeft aan dat het wel een reële optie is. 8 vakantieparken hebben deze vraag niet 
beantwoord.  
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4.8.3 Overige relevante factoren 
4.8.3.1 Landal 

Vraag 10c – Landal enquêtes 
“Zijn er overstapkosten bij het overstappen naar een andere dienstverlener (bv. de kosten van een 
nieuw boekingssysteem)?” 

325. 10 van de 15 (67%) Landal vakantieparken die een reactie op de vraag hebben gegeven, geven 
aan dat er als er overgestapt wordt, kosten gemaakt (moeten) worden. Als toelichting geven deze 
respondenten aan dat de overstapkosten te maken hebben met het volgende: 

• Alle kosten om het label van Landal te verwijderen; 

- Borden; 
- Websites; 
- Apps; 
- Personeelskleding; 
- Drukwerk. 

• Nieuw boekingssysteem; 
• Omzetverlies door verwarring bij consumenten; 
• Aanpassing organisatorische en administratieve concept; 
• Wegvallen klantenbestand (blijft eigendom van Landal); 
• Inwerktijd nieuwe medewerkers. 

4.8.3.2 Roompot 

Vraag 10c – Roompot enquêtes 
“Zijn er overstapkosten bij het overstappen naar een andere dienstverlener (bv. de kosten van een 
nieuw boekingssysteem)?” 

326. 4 van de 14 (29%) Roompot vakantieparken die een reactie op de vraag hebben gegeven, geven 
aan dat er als er overgestapt wordt kosten gemaakt (moeten) worden. Als toelichting geven deze 
respondenten aan dat de overstapkosten te maken hebben met het volgende: 

• Nieuw boekingssysteem (1x) 
• EUR 5.000 per jaar. 
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4.8.3.3 Onafhankelijke vakantieparken 

Vraag 5b – Onafhankelijke vakantieparken enquêtes 
“Zijn er kosten voor het overstappen naar een andere dienstverlener (bv. voor een nieuw 
boekingssysteem)?” 

327. 8 van de 11 (73%) onafhankelijke vakantieparken die een reactie op de vraag hebben gegeven, 
geven aan dat er als er overgestapt wordt kosten gemaakt (moeten) worden. Als toelichting geven 
deze respondenten aan dat de overstapkosten te maken hebben met het volgende: 

• Vertrouwelijk 
• EUR 1.500 per maand (aanname dat het gaat om een boekingssysteem); 
• Boekingssysteem (kan volgens 1 partij oplopen tot EUR 70.000); 
• Opstartkosten; 
• EUR 10.000 voor overstap naar een ander bureau; 
• EUR 20.000 (aanname dat het gaat om een boekingssysteem). 

4.9 Belang van Roompot en Landal 

4.9.1 Onafhankelijke vakantieparken die zelf zorg dragen voor verhuur/marketing  

Vraag 5 – Onafhankelijke vakantieparken enquêtes 
“Huurt u op dit moment dienstverleners in voor de verhuur en marketing van (accommodaties op) 
uw vakantiepark? Zo ja, welke diensten neemt u af en van welk(e) (type) dienstverleners?” 

328. 18 van de 22 (82%) onafhankelijke vakantieparken geven aan de verhuur en marketing zelf te 
doen. Ongeveer de helft van de onafhankelijke vakantieparken die hebben aangegeven de verhuur 
en de marketing zelf te doen (10 van deze 18 vakantieparken) schakelt daarbij OTA’s in ter 
ondersteuning van de verhuur en marketing. De overige 4 (van de 22) (18%) vakantieparken 
schakelen een derde in voor verhuurbemiddeling/marketing.  
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4.9.2 Rol van Roompot en Landal 
4.9.2.1 Noodzaak partijen voor verhuurbemiddeling en marketing 

Vraag 8 – Roompot enquêtes 
“In hoeverre heeft u Roompot nodig om de accommodaties op uw vakantiepark te verhuren en te 
marketen? Licht toe waarom.” 

329. 14 van de 20 (70%) vakantieparken die verhuurbemiddeling- en marketingdiensten bij Roompot 
afnemen, geven aan dat aansluiting bij Roompot nodig is voor het verhuren van accommodaties. 4 
van de 20 (20%) vakantieparken geven aan dat aansluiting bij Roompot niet nodig is. 1 van de 20 
(5%) vakantieparken geeft aan dat ze Roompot hopelijk niet nodig hebben. 1 van de 20 (5%) 
vakantieparken geeft geen duidelijk antwoord. 
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Vraag 8 – Landal enquêtes 
“In hoeverre heeft u Landal nodig om de accommodaties op uw vakantiepark te verhuren en te 
marketen? Licht toe waarom.” 

330. 22 van de 22 (100%) vakantieparken die verhuurbemiddeling- en marketingdiensten bij Landal 
afnemen, geven aan dat aansluiting bij Landal nodig is voor het verhuren van accommodaties. 

4.9.2.2 Belang merknaam partijen 

4.9.2.2.1 Roompot 

Vraag 11a – Roompot enquêtes 
“Hoe belangrijk is het merk Roompot voor het succesvol verhuren en marketen van (de 
accommodaties op) uw vakantiepark?” 

331. 15 van de 18 (83%) vakantieparken die verhuurbemiddeling- en marketingdiensten bij Roompot 
geven aan dat het merk Roompot belangrijk is voor het succesvol verhuren en marketen van de 
accommodaties op het park. 2 van de 18 (11%) vakantieparken geven aan dat het niet belangrijk 
is, maar ook niet onbelangrijk is. 1 van de 18 (6%) vakantieparken geeft aan dat dit onbelangrijk is. 
De 2 PPNE parken zijn hier niet meegenomen, omdat zij het merk van Roompot niet voeren. 
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Vraag 11b – Roompot enquêtes  
“Zou u de verhuur/marketing van uw park zonder het Roompot merk kunnen organiseren? Waarom 
wel/niet?” 

332. 9 van de 18 vakantieparken (50%) geven aan dit wel te kunnen doen zonder het merk van 
Roompot. Uit de toelichting van de Roompot-afnemers komt echter meerdere keren naar voren dat 
het theoretisch mogelijk is de verhuur/marketing te organiseren zonder (het merk) Roompot, maar 
dat dat gepaard gaat met onder andere hogere kosten en een lagere bezetting. 6 van de 18 
vakantieparken (33%) geven aan het niet zonder het merk van Roompot te kunnen. 1 van de 18 
vakantieparken geeft aan dit hopelijk te kunnen en 2 van de 18 vakantieparken geeft geen duidelijk 
antwoord (17%). De 2 PPNE parken zijn hier niet meegenomen, omdat zij het merk van Roompot 
niet voeren.  
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4.9.2.2.2 Landal 

Vraag 11a – Landal enquêtes  
“Hoe belangrijk is het merk Landal voor het succesvol verhuren en marketen van (de 
accommodaties op) uw vakantiepark?” 

333. Alle 22 van de 22 (100%) vakantieparken die verhuurbemiddeling- en marketingdiensten bij Landal 
afnemen, geven aan dat het merk Landal belangrijk is voor het succesvol verhuren en marketen 
van de accommodaties op het park.  

Vraag 11b – Landal enquêtes 
“Zou u de verhuur/marketing van uw park zonder het Landal merk kunnen organiseren? Waarom 
wel/niet?” 

334. 11 van de 22 Landal vakantieparken (50%) geeft aan de verhuur/marketing van de accommodaties 
op het park te kunnen organiseren zonder het merk Landal. Uit de toelichting van de Landal-
afnemers komt echter meerdere keren/vaak naar voren dat het theoretisch mogelijk is de 
verhuur/marketing te organiseren zonder (het merk) Landal, maar dat dat minder inkomsten 
oplevert dan het door Landal te laten doen. 11 van de 22 Landal vakantieparken (50%) geeft aan 
de verhuur/marketing van de accommodaties op het park niet te kunnen organiseren zonder het 
merk Landal.  
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4.9.2.3 Boekingskanalen voor afnemers van Roompot en Landal 

4.9.2.3.1 Landal  

Vraag 13 – Landal enquêtes 
“Beschikt u over een eigen website waarop consumenten accommodaties kunnen boeken?” 

335. 21 van de 22 Landal-afnemers geven aan geen eigen website te hebben waarop de consument 
accommodaties kan boeken. 1 Landal-afnemer geeft aan wel een eigen website te hebben waarop 
de consument accommodaties kan boeken. Uit eigen onderzoek door de ACM blijkt dat dit 
vakantiepark wel een eigen website heeft, maar zodra je een accommodatie wil boeken, word je 
doorgestuurd naar de Landal website. Dit betekent dat 22 van de 22 (100%) Landal-afnemers niet 
over een eigen website beschikken waarop de consument accommodaties kan boeken. 

336. Uit de enquêteresultaten blijkt dat het enige directe boekingskanaal voor Landal franchisenemers 
de receptie is. Vakantieparken die zijn aangesloten bij Landal hebben geen eigen website en geen 
van de vakantieparken schakelt zelf OTA’s in aangezien dit via Landal verloopt. Geen van de 
Landal-afnemers maakt gebruikt van andere verhuurbemiddeling- en marketingdienstverleners. 

4.9.2.3.2 Roompot 

Vraag 13 – Roompot enquêtes 
“Beschikt u over een eigen website waarop consumenten accommodaties kunnen boeken?” 

337. 13 van de 19 (68%) vakantieparken die verhuurbemiddeling- en marketingdiensten bij Roompot 
afnemen, beschikken over een eigen website waarop consumenten kunnen boeken. 4 van de 19 
(21%) vakantieparken hebben dit niet en 2 van de 19 (11%) vakantieparken hebben dit nog niet. 1 
park heeft deze vraag niet beantwoord.  
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4.9.2.4 Boekingen via Roompot en Landal 

Vraag 12 – Landal enquêtes 
“Welk percentage van het totaal aan boekingen op uw park komt binnen via verhuurbemiddeling 
door Landal?” 

338. Bij de Landal-afnemers komen hun boekingen volledig indirect (via Landal) binnen. Landal-
afnemers zijn dus volledig afhankelijk van Landal voor hun boekingen, nu zij geen eigen website 
mogen hebben of een OTA of een derde kunnen inschakelen voor de verhuur en marketing. Dat 
maakt het zelfstandig verrichten van verhuurbemiddeling en marketing op voorhand een minder 
reële optie voor Landal-afnemers dan voor Roompot-afnemers die al een eigen website hebben 
waarop boekingen binnenkomen. 

Vraag 12 – Roompot enquêtes 
“Welk percentage van het totaal aan boekingen op uw park komt binnen via verhuurbemiddeling 
door Roompot?” 

339. Bij Roompot mogen afnemers een website (eigen kanaal) hebben waarop boekingen 
kunnen/mogen binnenkomen. De meerderheid van de PPE-vakantieparken geeft aan dat meer dan 
60% van hun boekingen indirect (via Roompot) binnen komen. Voor de PPNE-vakantieparken is dit 
tussen de 20-30%. De overige boekingen komen derhalve binnen via het eigen, directe kanaal of 
via derde-dienstverleners.  

4.10 Zelfstandig verrichten met behulp van OTA’s voor onafhankelijke 
vakantieparken 

Vraag 8 – Onafhankelijke vakantieparken enquêtes 
“Gebruikt u Online Travel Agents (OTA’s), zoals Booking.com, voor de verhuur van uw 
accommodaties?” 

340. 10 van de 20 (50%) onafhankelijke vakantieparken maken gebruik van OTA’s voor het verhuren 
van de accommodaties op hun park. 9 van de 20 (45%) onafhankelijke vakantieparken maken 
geen gebruik van OTA’s. Veel van die vakantieparken schakelen meerdere OTA’s in. 1 van de 20 
(5%) vakantieparken geeft een onduidelijk antwoord. 2 vakantieparken hebben deze vraag niet 
beantwoord.  
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341. Onafhankelijke vakantieparken geven de volgende redenen op om geen gebruik te maken van 

OTA’s: 

• De prijs (5 van de 22 respondenten); 
• Inperking vrijheden zoals gestelde voorwaarden door de OTA (5 van de 22 respondenten). 

Vraag 9 – Onafhankelijke vakantieparken enquêtes 
“Geef de verhouding aan tussen uw directe boekingen (online via de eigen website en offline via 
uw algemene boekingsnummers of receptie) en indirecte boekingen (via (een) OTA(’s) en (een) 
andere verhuurbemiddeling- en/of marketingdienstverlener(s)).” 

342. De verhouding directe boekingen vs. indirecte boekingen voor onafhankelijke vakantieparken is als 
volgt: 18 van de 22 respondenten geven aan gebruik te maken van indirecte boekingen waarvan: 

• 9 respondenten tot 10% van hun boekingen indirect binnen krijgen. 
• 6 respondenten 10-40% van hun boekingen indirect binnen krijgen. 
• 3 respondenten meer dan 50% van hun boekingen indirect binnen krijgen. 

343. Het grootste gedeelte van de onafhankelijke vakantieparken krijgt slechts tot 10% van hun 
boekingen via een OTA binnen. 15 van de 22 onafhankelijke vakantieparken haalt minder dan 40% 
van de boekingen uit OTA’s.  

Vraag 8b – Onafhankelijke vakantieparken enquêtes 
“In hoeverre speelt de hoogte van de af te dragen commissie een rol bij de keus voor een 
(bepaalde) OTA?” 

344. 12 van de 19 (63%) onafhankelijke vakantieparken geven aan dat de hoogte van de commissie 
een hele belangrijke rol speelt bij de keuze voor een OTA. 6 van de 19 (32%) vakantieparken 
geven aan dat dit een gemiddelde rol speelt. 1 van de 19 (5%) vakantieparken geeft aan dat dit 
een kleine rol speelt. 3 vakantieparken hebben deze vraag niet beantwoord. 
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Vraag 10 – Onafhankelijke vakantieparken enquêtes 
“Genereren OTA’s op zichzelf voldoende verhuurinkomsten om uw vakantiepark succesvol te 
exploiteren?” 

345. 12 van de 17 (70%) onafhankelijke vakantieparken geven aan dat er via OTA’s niet voldoende 
verhuurinkomsten gegenereerd kunnen worden om een park succesvol te exploiteren. 3 van de 17 
(18%) vakantieparken geven aan dat OTA’s op zich zelf wel voldoende inkomsten genereren voor 
succesvolle exploitatie. 2 van de 17 (12%) antwoorden zijn onduidelijk. 5 vakantieparken hebben 
deze vraag niet beantwoord.  

 

Vraag 10a – Onafhankelijke vakantieparken enquêtes 
“Is het voor u een reële optie om de verhuur van uw accommodaties alleen via OTA’s te doen?” 

346. 13 van de 14 (93%) onafhankelijke vakantieparken geven aan dat het geen reële optie is om alleen 
OTA’s te gebruiken voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten. 1 van de 14 (7%) 
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vakantieparken geeft aan dat het wel een reële optie is. 8 vakantieparken hebben deze vraag niet 
beantwoord.  

 

Vraag 1G – Onafhankelijke vakantieparken enquêtes 
“Heeft u een eigen website met de mogelijkheid om daarop een accommodatie op uw park te 
boeken?” 

347. 20 van de 22 onafhankelijke vakantieparken geven aan te beschikken over een eigen website 
waarop consumenten kunnen boeken. 2 van de 22 onafhankelijke vakantieparken geven aan niet 
te beschikken over een eigen website waarop consumenten kunnen boeken. Beide beschikken 
volgens eigen onderzoek door de ACM wel over een eigen website waarop consumenten kunnen 
boeken. Dit betekent dat 22 van de 22 (100%) onafhankelijke vakantieparken beschikken over een 
eigen website waarop consumenten kunnen boeken.  

Vraag 7 – Onafhankelijke vakantieparken enquêtes 
“Bent u van mening dat u op dit moment goed vindbaar bent voor uw klanten en waarom?” 

348. 15 van de 22 (68%) onafhankelijke vakantieparken geven aan dat ze goed vindbaar zijn voor hun 
klanten. 5 van de 22 (23%) vakantieparken geven aan niet goed vindbaar te zijn. 1 van de 22 
vakantieparken geeft aan redelijk vindbaar te zijn en 1 van de 22 vakantieparken geeft een 
onduidelijk antwoord (9%).  
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Vraag 7a – Onafhankelijke vakantieparken enquêtes 
“Hoe belangrijk is uw parknaam daarbij?” 

349. 14 van de 20 (73%) onafhankelijke vakantieparken geven aan dat de parknaam heel belangrijk is 
voor de vindbaarheid voor hun klanten. 6 van de 20 (27%) vakantieparken geven aan dat dit 
gemiddeld belangrijk is. 2 vakantieparken hebben geen antwoord gegeven.  

 

4.11 Verkoop (centrale faciliteiten/deel) vakantiepark  

Vraag 21E – Landal enquêtes  
“Is, in plaats van het inschakelen van een nieuwe beheerder, verkoop van (de centrale faciliteiten 
op) uw park een alternatief voor u en zo ja, welke partijen zouden geïnteresseerd zijn in de 
aankoop van (deze faciliteiten op) uw park?” 
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350. 17 van de 18 Landal vakantieparken (94%) geven aan dat de verkoop van (een deel) van de 
(centrale) faciliteiten van het park geen alternatief is voor het uitbesteden van beheerdiensten. 1 
van de 18 (6%) vakantieparken geeft aan dat dit wel een alternatief is. 4 vakantieparken hebben 
deze vraag niet beantwoord.  

 

Vraag 14 – Onafhankelijke vakantieparken enquêtes 
“Is, in plaats van het inschakelen van een nieuwe beheerder, verkoop van (de centrale faciliteiten 
op) uw park een alternatief voor u en zo ja, welke partijen zouden geïnteresseerd zijn in de 
aankoop van (deze faciliteiten op) uw park?” 

351. 12 van de 22 onafhankelijke vakantieparken (60%) geven aan dat de verkoop van (een deel) van 
de (centrale) faciliteiten van het park geen alternatief is voor het uitbesteden van beheerdiensten. 4 
van de 22 (20%) vakantieparken geven aan dat dit wel een alternatief is. 2 van de 22 
vakantieparken geven aan geen faciliteiten te hebben en 2 van de 22 vakantieparken geven een 
onduidelijk antwoord (20%). 2 vakantieparken hebben deze vraag niet beantwoord.  
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5 Bijlage - Concurrentiedruk vakantieparken in België en 
Duitsland 

352. In het hiernavolgende onderzoekt de ACM de concurrentiedruk van door partijen specifiek 
aangedragen alternatieven in Duitsland (paragraaf 5.1) en België (paragraaf 5.2). De ACM kijkt 
hierbij of de door partijen aangedragen buitenlandse alternatieven op dezelfde productmarkt actief 
zijn (vakantieaccommodaties op een vakantiepark). De ACM bekijkt ook of deze aanbieders binnen 
een reistijd van drie uur te bereiken zijn vanuit Utrecht.669 Verder is voor de ACM van belang of 
dergelijke parken enige omvang hebben om zodoende een (merkbare) invloed op de 
concurrentieverhoudingen in Nederland te kunnen hebben. Als laatste beziet de ACM of deze 
parken zich richten op de Nederlandse consument (bijvoorbeeld door middel van een 
Nederlandstalige website). Deze factoren bepalen in hoeverre dergelijke aanbieders als mogelijk 
alternatief gezien moeten worden. 

353. De ACM concludeert dat een aantal parken nabij de Nederlandse grens concurrentiedruk zou 
kunnen uitoefenen op de Nederlandse markt. Het betreft hier Ferienpark Grafschaft Bentheim, 
Lindner Nürburgring Ferienpark, de drie parken van Center Parcs nabij de grens (Terhills, 
Erperheide en De Vossemeren) en een park van SunParks nabij de grens (Kempense Meren), drie 
parken van Oostappen (Blauwe Meer, Hengelhoef en Parelstrand) en de enige twee parken van 
EuroParcs in België. 

354. De ACM merkt hierbij op dat als zij bij de berekening van de marktaandelen rekening houdt met de 
omzet van deze buitenlandse partijen het gezamenlijke marktaandeel van Roompot en Landal met 
circa anderhalf procent daalt.670 

5.1 Duitsland 

355. Roompot en Landal zelf zijn actief in Duitsland: beide hebben twaalf parken in Duitsland.671 Partijen 
noemen als twee van de belangrijkste concurrenten Center Parcs en Upland Parcs. Andere 
belangrijke concurrenten zijn volgens partijen H&P Touristik, DanCenter, Novasol, Dormio, 
Success Holiday Parcs en talloze andere parken in West-Duitsland die op zelfstandige basis of 
door kleinere beheerders worden geëxploiteerd. De ACM heeft partijen specifiek gevraagd naar de 
belangrijkste concurrenten van Roompot en Landal in West-Duitsland. Partijen noemen in 
antwoord daarop Novasol, Center Parcs, DanCenter, Upland Parcs, GEW Ferien, Dorint Hotel en 
Resorts, Hapimag Ferienresorts, Dormio Holidays, EuroParcs en Success Holiday Parcs. In het 
hiernavolgende bespreekt de ACM deze aanbieders. 

356. Center Parcs. Center Parcs heeft zes parken in Duitsland.672 Vanaf Utrecht bezien is geen enkel 
park binnen drie uur rijden te bereiken: Park Nordseeküste: circa drie uur en driekwartier; Bispinger 
Heide: circa viereneenhalf uur; Park Bostalsee: circa viereneenhalf uur; Park Hochsauerland circa 
drie uur en driekwartier; Park Eiffel circa drie uur en driekwartier en Park Allgäu is circa acht uur 
rijden. Het is niet aannemelijk dat deze parken concurrentiedruk uitoefenen op Roompot en Landal 
in Nederland. 

 
669  De ACM hanteert een reistijd van ten hoogste drie uur is (zie punt 210 van dit besluit). De ACM gaat uit van Utrecht 

aangezien dit centraal gelegen ligt binnen Nederland. In antwoord op vragen van de ACM gaan partijen eveneens een 
reistijd vanuit Utrecht. Zie antwoorden van partijen van 17 december 2021 met kenmerk ACM/IN665824. 

670  Zie punt 152, voetnoot 205 van dit besluit. 
671  Volgens de website van Roompot zijn dit Ferienresort Cochem, Eifelpark Kronenburger See, Ferienresort Bad Bentheim, 

Hohenwarterseehof, Bergresort Winterberg, Résidence Winterberg, Ferienpark Hambachtal, HANSA-PARK Resort am 
Meer, Hafendorf Rheinsberg, Hilserhof, Dengler Hof en Hof Keppel. Volgens de website van Landal zijn dit Eifel Prümtal, 
Warsberg, Hochwald, Mont Royal, Sonnenberg, Wirfttal, Dwergter Sand, Winterberg, Saltztal Paradies, Travemünde, 
Ferienpark Marissa (in samenwerking met Novasol) en Dormio Resort Eifeler Tor (deze laatste in samenwerking met 
Dormio).  

672  Park Nordseeküste, Bispinger Heide, Park Bostalsee, Park Hochsauerland, Park Eifel en Park Allgäu. 

https://www.roompot.nl/bestemmingen/duitsland/
https://www.landal.nl/bestemmingen/parken#filter:eyJyIjoiOTI5NS4xODYzNiIsInN0Ijo5MjUsInMiOiIxIn0=
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357. Upland Parcs. Upland Parcs heeft vijf vakantieparken in Duitsland. Alle liggen in of om 
Winterberg.673 Het betreffen voor een deel appartementen (zoals de Bergblick, Astenberg en Haus 
Bergsicht appartementen). De vakantieparken bevatten voornamelijk huisjes en beperkte centrale 
faciliteiten (een bakker en een speeltuin inclusief voetbalveldje). Gelet op de productkenmerken 
van deze parken is vraagsubstitutie minder aannemelijk. Vanaf Utrecht is Winterberg circa drie-en-
een-half uur rijden. Gelet op de reisafstand en het feit dat het productaanbod verschilt van het 
meeste aanbod van Roompot en Landal in Nederland is het niet aannemelijk dat deze locaties 
rechtstreekse concurrentiedruk uitoefenen op Roompot en Landal in Nederland.  

358. H&P Touristik (H&P). H&P heeft veertien vakantieparken in Duitsland (zie hieronder een kaart met 
daarop desbetreffende parken). Alleen de parken Greetsiel, Burhave, Cuxhaven en Willingen 
liggen in de buurt van Nederland. Vanuit Utrecht is Willingen circa drie-en-een-half uur rijden. Voor 
Greetsiel en Burhave is het vanuit Utrecht circa drie uur en driekwartier rijden. Cuxhaven is 
ongeveer vier uur en een kwartier rijden vanuit Utrecht.  

Figuur 87: Locaties H&P (Duitsland) 

 
Bron: H&P report 2021, pagina 16. 

359. De ACM merkt verder op dat de website van H&P op dit moment niet de mogelijkheid kent om een 
andere taal dan de Duitse te kiezen. Het is daarom niet aannemelijk dat H&P tracht de 
Nederlandse toerist naar zich toe te trekken. Gelet hierop én de reisafstand naar de meeste parken 
van H&P is het niet aannemelijk dat H&P concurrentiedruk uitoefent op Roompot en Landal in 
Nederland. 

360. DanCenter. DanCenter biedt voornamelijk in Scandinavië vakantiehuizen aan. DanCenter biedt 
ook in Duitsland vakantiehuizen aan in (de buurt van) Otterndorf, Wendtorf, Großenbrode en 
Grömitz. De laatste drie locaties liggen aan de Oostzee (zie ook het kaartje hierna). Alleen 
Otterndorf ligt aan de Elbe en ligt circa viereneenhalf uur rijden van Utrecht. Gelet op de reistijd is 
het niet aannemelijk dat DanCenter met deze locaties concurrentiedruk uitoefenen op Roompot en 
Landal in Nederland. 

 
673  Upland Winterberg, Bergblick, Astenberg, Dumel, Haus Bergsicht. 

https://www.hptouristik.de/assets/data/hp_report.pdf
https://www.hptouristik.de/home
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Figuur 88: Locaties DanCenter 

 
Bron: website van DanCenter. 

361. Novasol674. Novasol biedt binnenlandparken aan in West-Duitsland.675 De kaart hierna geeft de 
vakantieparken weer zoals Novasol deze presenteert op de eigen website. De ACM stelt vast dat 
de meeste van deze parken meer in het binnenland van Duitsland liggen. Vanaf Utrecht is de 
reistijd naar Nordseebad Ottendorf circa vier uur, Ferienpark Marissa/Dümmer See676 circa drie uur, 
St.Andreasberg/Oberharz en Thale/Harz meer dan vijf uur rijden, Frankenau, Kirchheim / Hessen 
Oberaula/Hausen en Thalfang meer dan vier uur rijden. Feriendorf Nieheim im Teutoburger Wald is 
circa drie-en-een-half uur rijden vanaf Utrecht. Het is niet aannemelijk dat deze parken 
concurrentiedruk uitoefenen op Roompot en Landal in Nederland. 

 
674  Overigens is Novasol ook een dochteronderneming van de verkoper en daarmee thans nog een zusteronderneming van 

Landal. 
675  Nordseebad Ottendorf, Ferienpark Marissa/Dümmer See, St.Andreasberg/Oberharz, Thale/Harz, Frankenau, Kirchheim / 

Hessen, Oberaula/Hausen, Thalfang en Feriendorf Nieheim im Teutoburger Wald. 
676  Volgens nieuws op de site van Landal is dit een Landal-park waar Novasol de verhuur verzorgt. Dit park laat de ACM 

daarom buiten beschouwing in haar analyse.  

https://www.dancenter.nl/sog.html?hc-country=DK&hc-facility=hotel&hc-period=20220226-7&hc-sortby=rating
https://www.parkvakanties.nl/blog/landal-greenparks/landal-ferienpark-marissa-nieuw-landal-park-in-nedersaksen-duitsland/
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Figuur 89: Locaties vakantieparken Novasol in Duitsland 

 
Bron: website Novasol 

362. Dormio. Dormio heeft in Duitsland één locatie: Dormio Resort Eifeler Tor. Deze locatie wordt ook 
op de website van Landal aangeboden. Vanaf Utrecht is het net meer dan drie uur rijden naar deze 
locatie. Gelet hierop is het niet aannemelijk dat dit resort concurrentiedruk uitoefent op Roompot en 
Landal in Nederland.  

363. Success Holiday Parcs heeft één vakantiepark (vakantiepark Hambachtal) en is vier uur en 
twintig minuten rijden vanuit Utrecht.677 Dit park ligt in Rijnland-Palts ter hoogte van Trier. Gelet op 
de reisafstand is het niet aannemelijk dat deze Success Holiday Parcs-locatie rechtstreekse 
concurrentiedruk op Roompot en Landal in Nederland uitoefent.  

364. GEW Ferien. GEW Ferien is aanwezig in zeven plaatsen: Allgäu (met Ferienclub Maierhöfen en 
Hotel ‘Das Allgäu’), Berlijn, Chiemsee, Müritz, Rügen (met Hotel ‘Villa Halliger’ en Rügener 
Ferienhäuser am Hochufer), Sylt en Usedom. Geen van deze plaatsen ligt nabij Nederland.678 De 
ACM merkt verder op dat de website van GEW Ferien op dit moment niet de mogelijkheid kent om 
de Nederlandse taal te selecteren (alleen de Duitse en Engelse taal zijn mogelijk). Dit duidt er ook 
op dat deze partij zich niet op de Nederlandse concurrent richt. Gelet op het voorgaande is het niet 
aannemelijk dat deze locaties van GEW Ferien rechtstreekse concurrentiedruk uitoefenen op 
Roompot en Landal in Nederland.  

365. Dorint Hotel en Resorts (Dorint). Dorint is een aanbieder van hotelaccommodaties. Vaak in een 
(groot)stedelijke omgeving.679 Zowel geografisch als wat betreft het productaanbod is Dorint geen 

 
677  De website van Succes Holiday Parcs noemt vier uur rijden vanaf Nederland. 
678  Zie de online catalogus van GEW Ferien, pagina 46, voor een overzicht van de vakantieparken en hotels van GEW 

Ferien. 
679  Bijvoorbeeld, in Bremen betreft het een city hotel en een luxe parkhotel. In Hamburg ligt een hotel (Hamburg-Eppendorf). 

In Düsseldorf bevinden zich twee hotels (één congreshotel en één vlakbij de luchthaven). In Keulen bevinden zich vier 
hotels (Art Cologne, An der Messe Köln, Hotel am Heumarkt Colgone, Köln Junkersdorf). In Dortmunt ligt een hotel (An 
den Westfalenhallen). In Essen ligt ook een hotel. Verder zijn er nog hotels in Düren, Remscheid, Bonn, 
Arnsberg/Sauerland, Siegen. In Herford/Vlotho ligt een driesterrenhotel dat volgens Dorint een “business and conference 
hotel” is.  

https://www.gew-ferien.de/
https://www.succesholidayparcs.nl/hambachtal/vakantiepark-duitsland
https://www.gew-ferien.de/fileadmin/user_upload/PDF/GEW_Katalog_2022_Web-komprimiert__1_.pdf
https://hotel-bremen-city.dorint.com/en/
https://www.hommage-hotels.com/en/parkhotel-bremen/our-hotel
https://hotel-hamburg-eppendorf.dorint.com/en/
https://dorint.com/en/art-cologne
https://hotel-koeln-messe.dorint.com/en/
https://hotel-koeln-city.dorint.com/en/
https://hotel-koeln-junkersdorf.dorint.com/en/
https://hotel-dortmund.dorint.com/en/
https://hotel-dortmund.dorint.com/en/
https://hotel-essen.dorint.com/en/
https://hotel-dueren.dorint.com/en/
https://hotel-remscheid.dorint.com/en/
https://hotel-bonn.dorint.com/en/
https://hotel-sauerland-arnsberg.dorint.com/en/
https://hotel-siegen.dorint.com/en/
https://hotel-vlotho.dorint.com/en/
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concurrent van Roompot en Landal in Nederland. Het is daarom niet aannemelijk dat Dorint 
concurrentiedruk uitoefent op Roompot en Landal in Nederland. 

366. Hapimag. Hapimag biedt op haar website veertien resorts en woonboten aan.680 Op basis van de 
ligging op de kaart blijkt dat alleen Hamburg, Unterkirnach en Winterberg in de buurt van 
Nederland liggen. Het Hapimag resort te Hamburg ligt (midden) in Hamburg.681 Gelet op de ligging 
heeft deze locatie andere productkenmerken dan een vakantiepark. Bovendien is deze locatie circa 
vijf uur rijden vanaf Utrecht. Hapimag Unterkirnach ligt naar eigen zeggen in een meer landelijke 
omgeving.682 Het aanbod van dit park komt meer overeen met de vakantieparken in Nederland. Dit 
park ligt echter meer dan zeven uur rijden van Utrecht. Het Hapimag resort in Winterberg lijkt ook 
meer op een vakantiepark. De reistijd vanuit Utrecht is circa drie-en-een-half uur rijden. Gelet op de 
verschillen in productkenmerken en de reistijd is het niet aannemelijk dat Hapimag 
concurrentiedruk uitoefent op Roompot en Landal in Nederland. 

367. EuroParcs. Momenteel biedt EuroParcs geen accommodaties op vakantieparken aan op haar 
website voor Duitsland. 

368. Zelfstandige of kleinere beheerders. Partijen noemen elf voorbeelden van zelfstandige 
vakantieparken:683 

• Ferien- und Erholungspark Schindeldorf. Dit park ligt in het midden van Duitsland nabij 
Stromberg. Naar eigen zeggen is het circa drie uur rijden vanaf Nederland.684 Vanaf Utrecht is 
dit park circa vier uur rijden. Gelet op de afstand is het niet aannemelijk dat de activiteiten van 
deze aanbieder rechtstreeks concurreren met de vakantieparken van Roompot en Landal in 
Nederland.  

• Feriendorf Reinskopf is een kleine onderneming in Schönecken, circa drie en een half uur 
rijden van Utrecht. Gelet op de (beperkte) omvang en afstand is het niet aannemelijk dat de 
activiteiten van deze aanbieder concurreren met de vakantieparken van Roompot en Landal in 
Nederland. 

• Feriendorf Waldbrunn omvat 190 bungalows waarvan er zeventig verhuurd worden685 circa 
drie uur rijden vanaf de Nederlandse grens686 en circa vijfeneenhalf uur rijden vanaf Utrecht. 
Gelet op de afstand is het niet aannemelijk dat de activiteiten van deze aanbieder concurreren 
met de vakantieparken van Roompot en Landal in Nederland. 

• Ferienpark ‘Am Meer’ Burhave. Dit park ligt circa drie uur en veertig minuten rijden vanaf 
Utrecht. Gelet op de reisafstand is het niet aannemelijk dat dit park rechtstreekse 
concurrentiedruk uitoefent op Roompot en Landal in Nederland. De website van dit park is 
alleen in het Duits. Het is daarom ook niet aannemelijk dat deze locatie zich richt op de 
Nederlandse toerist en concurrentiedruk uitoefent op Roompot en Landal in Nederland.  

• Ferienpark am Waldsee ligt in de Harz in Clausthal-Zellerfeld en heeft zestig accommodaties 
waarvan er 24 worden verhuurd.687 Deze locatie ligt circa vijf uur rijden van Utrecht. Deze 
aanbieder heeft een website die uitsluitend in het Duits is. Gelet op de omvang, afstand vanaf 
Nederland en de Duitstalige website is het niet aannemelijk dat deze aanbieder zich richt op 
Nederlandse toeristen en concurrentiedruk uitoefent op Roompot en Landal in Nederland. 

 
680  Berlijn Gendarmenmarkt, Berlijn Zoo, Binz, Braunlage, Dresden, Hamburg, Houseboats Müritz, Hörnum, München, 

Unterkirnach, Westerland Aalborg, Westerland Dünenblick, Weseterland Margarethenhof en Winterberg. 
681  Steinstrasse 12-14, 20095 Hamburg. 
682  Volgens de website in het Zwarte Woud. 
683  Eén van deze voorbeelden is het al besproken vakantiepark van Success Holiday Parcs (vakantiepark Hambachtal) en 

laat de ACM hier buiten beschouwing. 
684  https://www.vakantiepark-schindeldorf.nl/Park/.  
685  https://vakantiepark-waldbrunn.nl/ons-park.html meldt dat er 190 bungalows zijn. Het lijkt er echter op dat er zeventig 

hiervan verhuurd worden (zie https://www.feriendorf-waldbrunn.de/das-feriendorf/: “Das Feriendorf liegt unmittelbar am 
Katzenbuckel, der mit 626 m höchsten Erhebung im Hohen Odenwald. Auf einer Gesamtfläche von 16 ha stehen im 
Feriendorf insgesamt 70 Ferienhäuser zur Vermietung um einen erholsamen Urlaub mitten im Naturpark Neckartal-
Odenwald zu verbringen.”). 

686  https://vakantiepark-waldbrunn.nl/.  
687  https://www.ferienpark-im-harz.de/ferienpark/.  

https://www.ferienpark-am-meer.de/
https://www.hapimag.com/nl-nl/duitsland/zwarte-woud/unterkirnach/
https://www.vakantiepark-schindeldorf.nl/Park/
https://vakantiepark-waldbrunn.nl/ons-park.html
https://www.feriendorf-waldbrunn.de/das-feriendorf/
https://vakantiepark-waldbrunn.nl/
https://www.ferienpark-im-harz.de/ferienpark/
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• Ferienpark Aulatal ligt ongeveer veertig kilometer onder Kassel ten hoogte van Bad 
Hersfeld688, circa viereneenhalf uur rijden van Utrecht en biedt twee bungalows aan.689 Gelet 
op de afstand en omvang is het al niet aannemelijk dat deze aanbieder concurrentiedruk 
uitoefent op Roompot en Landal in Nederland. 

• Ferienpark Grafschaft Bentheim is een vakantiepark zeer nabij de Nederlandse grens 
(Uelsen) en is binnen twee uur te bereiken vanaf Utrecht met 140 accommodaties690. Voor dit 
park is het aannemelijk dat deze aanbieder zich richt op de Nederlandse toerist (die net over 
de grens wil recreëren).  

• Ferienpark Ronshausen heeft meer dan 150 bungalows ongeveer drie uur rijden vanaf 
Nederland691 en circa vijf uur rijden vanaf Utrecht. Gelet op vooral de afstand is het niet 
aannemelijk dat dit park concurrentiedruk uitoefent op Roompot en Landal in Nederland. 

• Holiday Park Wilsumer Berge is een camping nabij Nordhorn met 24 vakantiehuisjes692 en 
ligt circa twee uur van Utrecht.693 Het park bevat elf accommodaties. Deze locatie ligt nabij 
Nederland. Het is aannemelijk dat deze aanbieder rechtstreekse concurrentiedruk uitoefent op 
Roompot en Landal in Nederland. Gelet op de omvang van dit park is het echter niet 
aannemelijk dat hier substantiële concurrentiedruk vanuit gaat.694  

• Lindner Nürburgring Ferienpark is een vakantiepark in Drees met circa 85 
vakantiewoningen695, circa drie-en-een-half uur rijden vanaf Utrecht.  

369. Gelet op het voorgaande komt de ACM tot de conclusie dat een aantal parken dat nabij de 
Nederlandse grens liggen en zich richten op Nederlandse gasten betrokken moeten worden in de 
beoordeling van de gevolgen van de voorgenomen concentratie.696 Het betreft Ferienpark 
Grafschaft Bentheim en Lindner Nürburgring Ferienpark.  

5.2 België 

370. Roompot heeft zes bestemmingen in België697 en Landal heeft drie vakantieparken in België.698 
Volgens partijen zijn er drie grote spelers actief op de Belgische markt: Novasol, Ourthe & Somme 
en Holiday Suites. Verder heeft Center Parcs nog vijf parken in België. De ACM heeft partijen 
gevraagd naar de tien belangrijkste concurrenten in België. In aanvulling op de eerder genoemde 
aanbieders noemen partijen verder SunParks, Ardennes Étappe, Belvilla, Oostappen, EuroParcs 
en Ardenne Résidences.  

371. Novasol biedt op haar website verschillende vakantieparken aan in België op twee à drie uur rijden 
vanaf Utrecht.699 Alleen Bredene, De Haan, Lanaken, Rekem-Lanaken en Nieuwpoort zijn binnen 
drie uur vanaf Utrecht te bereiken. Nieuwpoort is geen vakantiepark, maar omvat woonboten. De 
faciliteiten op Bredene, De Haan, Lanaken, Rekem-Lanaken zijn zeer beperkt.700 Deze huizen 
worden door eigenaren individueel aangeboden (via bijvoorbeeld Novasol, maar ook via airbnb). 
Het lijkt hier meer te gaan om individuele vakantiewoningen. Gelet op de afstand en het 
productaanbod (de faciliteiten) is het aannemelijk dat deze parken beperkte concurrentiedruk 

 
688  https://www.aulatal.nl/het-park/.  
689  https://www.aulatal.nl/prijzen/ laat prijzen voor bungalow 93 en bungalow 96 zien. 
690  https://www.ferienparkgrafschaftbentheim.eu/Content/EAGLE/images/Ground-map-GB.pdf.  
691  https://www.vakantiepark-ronshausen.nl/index.html.  
692  Zie de kaart op de website. 
693  https://www.wilsumerberge.nl/.  
694  Gemiddeld genomen hebben partijen circa 120-150 accommodaties op hun parken.  
695  https://www.lindner.de/en/nuerburgring-drees-ferienpark/welcome.html.  
696  Het betreft hier specifiek Ferienpark Grafschaft Bentheim en Lindner Nürburgring Ferienpark.  
697  Volgens de website van Roompot gaat het om Park Eksel, Breeduyn Village, Rochefort en Ardenne, Hoeve den 

Overdraght, Hoeve Brugge en Parc la Clusure.  
698  Volgens de website van Landal gaat het om Mooi Zutendaal, Village les Gottales en Village l’Eau d’Heure. 
699  De reistijden per auto vanaf Utrecht zijn als volgt: Bredene (2:52), Durbuy (3:05), De Haan (2:55), Hastière (3:06), 

Oignies-en-Thierache (3:33), Lanaken (2:04), Rekem-Lanaken (2:00) en Nieuwpoort (2:57). 
700  De faciliteiten op Bredene omvatten onder andere een tennisbaan, speelplaats en buitenzwembad. In de nabije omgeving 

van De Haan is een tennisbaan en een openluchtbad. Lanaken heeft alleen een speelplaats in de nabijheid. Renekem-
Lanaken heeft geen noemenswaardige voorzieningen in de nabijheid.  

https://www.aulatal.nl/het-park/
https://www.aulatal.nl/prijzen/
https://www.ferienparkgrafschaftbentheim.eu/Content/EAGLE/images/Ground-map-GB.pdf
https://www.vakantiepark-ronshausen.nl/index.html
https://cdn-cms.bookingexperts.nl/media/1008/49/Plattegrond_200x150cm_HR_afloop_b0d97a7e-2b8d-447c-ab66-c70d86621fa0.pdf
https://www.wilsumerberge.nl/
https://www.lindner.de/en/nuerburgring-drees-ferienpark/welcome.html
https://www.roompot.nl/bestemmingen/belgie
https://www.landal.nl/landen/belgie
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uitoefenen op de vakantieparken van Roompot en Landal (en dan met name die parken van 
partijen die meer substantiële (centrale) faciliteiten hebben).  

372. Ourthe & Somme heeft tien vakantieparken in de Ardennen.701 Deze vakantieparken hebben 
beperkte faciliteiten (zo heeft alleen Résidence Durbuy een openluchtzwembad dat alleen open is 
in juni, juli en augustus). Vaak zijn er wat speelfaciliteiten voor kinderen. De nadruk ligt op de 
activiteiten om het park. De reistijden vanuit Utrecht naar de Ardennen is circa drie à vier uur 
rijden.702 Gelet op de afstand en het productaanbod (de faciliteiten) is het niet aannemelijk dat deze 
parken concurrentiedruk uitoefenen op de vakantieparken van Roompot en Landal (en dan met 
name die parken die meer substantiële (centrale) faciliteiten hebben). Het is aannemelijk dat 
eventuele concurrentiedruk er vooral is nabij de Nederlands-Belgische grens op parken die 
eveneens beperkte faciliteiten aanbieden. 

373. Holiday Suites biedt accommodaties aan op zeven locaties in België waarvan de meeste aan de 
Belgische kust, één in de regio Brugge en één in Belgisch Limburg.703 Holiday Suites gaat naar 
eigen zeggen uit van de keuzevrijheid van hun gasten en bieden daarom “bewust geen 
‘dwingende’ faciliteiten aan zoals een restaurant.”704 De aangeboden accommodaties hebben 
doorgaans één ruimte waarin een uitgeruste keuken, aparte badkamer en een ruimte om te 
ontspannen is. De comfort suite heeft een aparte slaapkamer. In die zin verschillen de 
accommodaties van deze aanbieder van vakantiehuizen. Deze aanbieder ziet zichzelf dan ook als 
een indirecte concurrent van Roompot en Landal.705 Gelet hierop is het niet aannemelijk dat deze 
aanbieder concurrentiedruk uitoefent op Roompot en Landal in Nederland.  

374. Center Parcs heeft vijf vakantieparken in België706 waarvan er drie dicht tegen de grens met 
Nederland aan liggen (Terhills, Erperheide en De Vossemeren). Van deze parken wijkt Terhills wat 
af; het is wat kleinschaliger dan de andere Center Parcs parken en richt zich op een luxer niveau 
qua accommodaties.707 SunParks is een onderdeel van Pierre et Vacances en is onderdeel van 
dezelfde organisatie als Center Parcs. SunParks heeft twee parken in België waarvan er één nabij 
de Nederlandse grens ligt. Het is aannemelijk dat deze parken nabij de grens concurrentiedruk 
uitoefenen op aanbieders van vakantieparken in Nederland. 

375. Op de website van Ardennes Étappe708 en Ardenne Résidences709 worden vakantiewoningen in 
de Ardennen aangeboden die niet gelegen zijn op een vakantiepark. Belvilla biedt op haar website 
voornamelijk individuele vakantiewoningen aan. Gelet op het productaanbod is het niet aannemelijk 
dat rechtstreekse concurrentiedruk uitgaat van deze partijen op Roompot en Landal in 
Nederland.710 Voor de twee aanbieders van individuele vakantiewoningen in de Ardennen geldt 
bovendien dat – gelet op de afstand – eventuele concurrentiedruk beperkt zal zijn tot het 
Nederlands-Belgische grensgebied. 

376. Oostappen heeft drie parken in België.711 Deze drie parken liggen dicht tegen de Nederlandse 
grens aan. Het is aannemelijk dat deze parken concurrentiedruk uitoefenen op aanbieders van 
vakantieparken in Nederland.  

 
701  http://www.ourthe-somme.be/ en https://www.ardennen-online.com/vakantiepark-ardennen. Online worden negen parken 

genoemd: Résidence Durbuy, Les Doyards, Vallée de Rabais, Village de Vacances de Oignies, La Boverie, Domaine du 
Bonsoy, Village de Vacances de Waulsort, L’Espinette en Le Bochetay.  

702  De reistijden vanaf Utrecht zijn ongeveer: Résidence Durbuy (3:06), Les Doyards (3:04), Vallée de Rabais (3:47), Village 
de Vacances de Oignies (3:24), La Boverie (3:12), Domaine du Bonsoy en Village de Vacances de Waulsort (beide 
Dinant: 2:56), L’Espinette en Le Bochetay (2:57). 

703  Op de website van Holiday Suites worden aan de Belgische kust Zeebrugge, De Haan, Blankenberge, Nieuwpoort, 
Westende genoemd. In de regio Brugge heeft Holiday Suites Klein Strand Jabbeke en in Limburg Houthalen-Helchteren.  

704  https://www.holidaysuites.be/concept. 
705  Gespreksverslag van 11 februari 2022 met kenmerk ACM/UIT/571169. 
706  Terhills Resort, Erperheide, De Vossemeren, Park De Haan, Les Ardennes. 
707  E-mail van 1 februari 2022 met kenmerk ACM/IN/674700. 
708  https://www.ardennes-etape.nl/. 
709  https://www.ardenneresidences.com/nl/. 
710  Zie paragraaf 7.2.1.6 van dit besluit. 
711  Blauwe Meer, Hengelhoef en Parelstrand. 

http://www.ourthe-somme.be/
https://www.ardennen-online.com/vakantiepark-ardennen
https://www.holidaysuites.be/belgische-kust
https://www.holidaysuites.be/concept
https://www.ardennes-etape.nl/
https://www.ardenneresidences.com/nl/
https://www.oostappenvakantieparken.nl/blauwe-meer
https://www.oostappenvakantieparken.nl/hengelhoef
https://www.oostappenvakantieparken.nl/parelstrand
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377. EuroParcs heeft twee parken in België.712 Deze twee parken liggen dicht tegen de Nederlandse 
grens aan. Het is aannemelijk dat deze parken concurrentiedruk uitoefenen op aanbieders van 
vakantieparken in Nederland.  

378. Op basis van het voorgaande komt de ACM tot de conclusie een aantal specifieke parken zeer 
nabij de Nederlandse grens liggen en zich richten op Nederlandse gasten. De ACM houdt daarom 
in haar beoordeling rekening met de concurrentiedruk die van deze parken uit gaat. Het betreft de 
drie parken van Center Parcs nabij de grens (Terhills, Erperheide en De Vossemeren) en een park 
van SunParks nabij de grens (Kempense Meren), drie parken van Oostappen (Blauwe Meer, 
Hengelhoef en Parelstrand) en de enige twee parken van EuroParcs in België. 

  

 
712  Zilverstrand en Hoge Kempen. 

https://www.europarcs.nl/vakantieparken/belgie/antwerpen/zilverstrand
https://www.europarcs.nl/vakantieparken/belgie/limburg-(be)/hoge-kempen
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6 Bijlage – Critical loss analyse en fusiesimulatie 

379. In deze bijlage bespreekt de ACM haar critical loss analyse en fusiesimulatiemodel nader. De 
opzet van deze bijlage is als volgt. Eerst bespreekt de ACM de beschikbare data (paragraaf 6.1). 
Daarna de critical loss analyse (paragraaf 6.2) en vervolgens de fusiesimulatie (paragraaf 6.3). Als 
laatste bespreekt de ACM opmerkingen van partijen (paragraaf 6.3.3).  

6.1 Beschikbare data 

380. De ACM beschikt over de transactiedata van Roompot, Landal, Center Parcs, EuroParcs, RCN 
Vakantieparken, Dutchen, TopParken, Molecaten, Oasis en Dormio. Deze data bevatten informatie 
over alle individuele boekingen gemaakt bij deze aanbieders. SuccesParken heeft gegevens over 
omzet per park en aantal accommodaties aangeleverd. Tot slot beschikt de ACM over 
inschattingen over aantal accommodaties en faciliteiten van een aantal onafhankelijke parken en 
overige kleinere ketens aangeleverd door de economisch adviseurs van partijen (Strategy&). Deze 
data zijn gebruikt om (samenvattende en beschrijvende) statistieken te berekenen en de 
marktposities van kleinere spelers in te schatten. 

381. De ACM schat in dat ze met deze dataset beschikt over transactiedata goed voor ongeveer [60-
80%] van de totale verhuuromzet van vakantieparken in Nederland. Voor deze aanbieders zijn ook 
gegevens over faciliteiten beschikbaar. Met de data over de grootte van onafhankelijke parken en 
inschattingen over de bezetting en omzet gegeneerd door accommodatie op dergelijke parken is 
de ACM bovendien in staat om de totale omzet van huisjesterreinen in Nederland volgens het 
CBS713 te benaderen. Voor de onafhankelijke parken en kleinere ketens waarvoor geen 
transactiedata beschikbaar zijn, beschikt de ACM niet over het aantal faciliteiten op 
accommodaties714. Strategy& heeft het aantal centrale faciliteiten715 op dergelijke parken geteld.  

6.2 Critical loss analyse 

382. De ACM gaat in haar eigen analyse uit van de critical loss zoals overgelegd door partijen.716 
Andere aanbieders hebben ook kosten en opbrengsten overgelegd aan de ACM. Op basis hiervan 
stelt de ACM vast dat, uitgaande van deze marges van enkele andere aanbieders, deze critical 
loss hoger ligt dan die voor Roompot.717 Door uit te gaan van de critical loss van Roompot en 
Landal meent de ACM de critical loss op conservatieve wijze (in het voordeel van Roompot en 
Landal) vast te stellen.718 

383. Voor de actual loss gebruikt de ACM als startpunt de elasticiteiten die Roompot gebruikt in het 
kader van de normale bedrijfsuitoefening en met het oog op het nemen van bedrijfsbeslissingen. 

 
713  CBS, Logiesaccommodaties; gasten, overnachtingen, bezettingsgraad, kerncijfers.  
714  Denk hierbij aan een (privé) sauna, zonnebank, bubbelbad of openhaard. 
715  Denk hierbij aan een zwembad/zwemparadijs, supermarkt, speeltuin (zie voetnoot 214 van dit besluit voor meer 

voorbeelden van centrale faciliteiten). 
716  Deze critical loss moet eigenlijk bepaald worden voor de hypothetische monopolist. Bij gebrek aan gegevens gaat de 

ACM uit van de gegevens van Roompot en Landal. Wel merkt de ACM op dat de marge voor Roompot en Landal hoger 
kan liggen dan die van een hypothetisch monopolist. [vertrouwelijk] 

717  [vertrouwelijk] 
718  De ACM bespreekt in paragraaf 2.4.1 van bijlage 2 van dit besluit de critical loss analyse van Strategy&. De ACM acht 

een hogere critical loss dan de door Strategy& gepresenteerde critical loss van [vertrouwelijk] aannemelijk. Dit is in het 
voordeel van partijen, immers hoe lager de critical loss hoe eerder de relevante markt ruimer moet worden afgebakend. 
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Een onjuiste schatting van dergelijke elasticiteiten kan de inkomsten van Roompot schaden. 
Roompot heeft dus een prikkel om dergelijke elasticiteiten nauwkeurig vast te stellen.719  

384. Roompot hanteert verschillende prijselasticiteiten afhankelijk van [vertrouwelijk]. 

385. Aan de hand van deze categorieën heeft de ACM de gewogen gemiddelde elasticiteit berekend 
met gebruik van de transactiedata van Roompot. [vertrouwelijk]720. De startprijs is benaderd met 
de gemiddelde prijs per type accommodatie voor boekingen meer dan negen weken voor 
aankomst. Deze data stellen de ACM ook in staat de duur van het verblijf te berekenen en bevatten 
informatie over type vakantiepark en accommodatiegrootte. 

386. Hiermee kan aan elke transactie de relevante prijselasticiteit toegekend worden en vervolgens de 
elasticiteit voor een gemiddelde Roompot-boeking uitgerekend worden. 

387. De resulterende gewogen gemiddelde prijselasticiteit per jaar is weergegeven in de tabel 
hieronder. De elasticiteiten zijn afgerond gelijk aan [vertrouwelijk] ongeacht het jaar gekozen voor 
de weging. 

Tabel 13: Gemiddelde prijselasticiteiten uit prijssysteem Roompot 

Jaar Waarde 
2017 [vertrouwelijk] 
2018 [vertrouwelijk] 
2019 [vertrouwelijk] 
2020 [vertrouwelijk] 
2021 [vertrouwelijk] 

Bron: transactiedata Roompot, geoptimaliseerde prijselasticiteiten Roompot en berekeningen ACM 

388. [vertrouwelijk]. Dat betekent dat de berekeningen in bovenstaande tabel een conservatieve (in het 
voordeel van partijen) benadering is van daadwerkelijk gehanteerde elasticiteiten. 

389. Voor de critical loss analyse is ook relevant wat de prijselasticiteit van andere parken is. De ACM 
heeft dus de prijselasticiteiten uit het prijssysteem van Roompot toegepast op alle parken waarvoor 
de ACM over transactiedata beschikt. Dat leidt tot een gewogen gemiddelde elasticiteit van (in 
absolute mate) maximaal [vertrouwelijk] per park. De parken van Roompot zijn wat betreft 
prijsniveau, hoeveelheid faciliteiten en grootte vergelijkbaar met een gemiddeld vakantiepark in 
Nederland en laten ook relatief veel spreiding zien in deze kenmerken. De ACM vindt de 
elasticiteiten dus goed bruikbaar voor deze berekening. De ACM gaat in het vervolg 
veiligheidshalve uit van een gewogen gemiddelde elasticiteit van [vertrouwelijk]. Dit is hoger dan -
[vertrouwelijk] en wederom in het voordeel van partijen. 

390. De gemiddelde prijselasticiteit voor een vakantiepark in Nederland berekend hierboven geeft weer 
wat de totale concurrentiedruk is op een gemiddeld park. Een deel van deze concurrentiedruk komt 
van concurrerende aanbieders van accommodaties op vakantieparken in Nederland. Deze 
concurrentie wordt uitgedrukt in een diversion ratio binnen de markt. De resterende 
concurrentiedruk (diversion ratio buiten de markt) is relevant voor de marktafbakening en bepaalt 
de actual loss. De marktbrede elasticiteit 𝜖𝑀 berekent de ACM als volgt : 

𝜖𝑀 =
∑𝐷𝑅𝑀𝜖𝑖𝑄𝑖

∑𝑄𝑖
= 𝐷𝑅𝑀

∑𝜖𝑖𝑄𝑖
∑𝑄𝑖

= 𝐷𝑅𝑀𝜖 ̅

waar 𝐷𝑅𝑀 de diversion ratio buiten de markt is, 𝑄𝑖 is het aantal boekingen bij park 𝑖 op de markt, 𝜖𝑖 
is de prijs-elasticiteit van park 𝑖 en 𝜖 ̅is de gewogen gemiddelde prijselasticiteit. 

 
719  In het algemeen verkiest de ACM zich te baseren op documenten die voor de normale bedrijfsvoering van partijen zijn 

bestemd boven ad hoc consumentenonderzoeken. Zie ook de beschikking van de Commissie van 22 januari 1997 in zaak 
nr. IV/M.794 - Coca-Cola/Amalgamated Beverages GB, punt 85 e.v.. 

720  [vertrouwelijk]. De ACM maakt dit onderscheid niet in haar berekeningen. Dit omdat zij de precieze definitie van deze 
periodes per park niet kent en het slechts beperkt aantal observaties betreft. 

https://eur-lex.europa.eu/legal-content/NL/TXT/PDF/?uri=CELEX:31997D0540


Autoriteit Consument en Markt Openbaar 
Zaaknr. ACM/21/168002 / Documentnr. ACM/UIT/595772 
 

 

112/125 

391. De ACM gebruikt deelresultaten van de conjoint analyse van Strategy&721 voor een indicatieve 
schatting van de ondergrens voor de diversion ratio naar overige vakantieparken in Nederland 
(binnen de markt). De ACM benadrukt dat ze deze deelresultaten niet ziet als een goede schatting, 
maar gebruikt die als een zeer conservatieve ondergrens voor de diversion ratio. Strategy& stelt op 
basis van de conjoint analyse vast dat bij een prijsverhoging door Nederlandse vakantieparken aan 
de kust er [vertrouwelijk] overstappende consumenten zijn die voor een vakantiepark in 
Nederland kiezen dat niet aan de kust ligt. Bij een prijsverhoging door Nederlandse vakantieparken 
met veel faciliteiten is de diversion ratio naar Nederlandse vakantieparken met weinig faciliteiten 
[vertrouwelijk]. In beide gevallen blijven de overstappende consumenten op de getoetste 
relevante markt. De genoemde diversion ratio’s zijn een ondergrens van de werkelijke overstap, 
omdat bij een prijsverhoging door één park (aan de kust of met veel faciliteiten) er ook overstap 
mogelijk is naar een park binnen de betreffende groep (respectievelijk aan de kust of met veel 
faciliteiten). Deze overstap is echter niet meegenomen in de genoemde diversion ratio’s. Dat maakt 
het gebruik van deze diversion ratio’s voor de berekening van de marktbrede elasticiteit ten 
behoeve van de critical loss analyse zeer conservatief (in het voordeel van partijen).  

392. De combinatie van de gemiddelde park-prijselasticiteit en de laagste beschikbare inschatting van 
de diversion ratio naar overige vakantieparken in Nederland levert de marktbrede elasticiteit op 
gelijk aan [vertrouwelijk]. Deze elasticiteit leidt tot een actual loss van [vertrouwelijk] en 
[vertrouwelijk], voor respectievelijk een prijsverhoging van 5% en 10%. In beide gevallen is de 
actual loss lager dan de critical loss van respectievelijk [vertrouwelijk] en [vertrouwelijk]. De 
hypothetische monopolist op de markt voor accommodaties op vakantieparken in Nederland kan 
dus deze prijsverhogingen winstgevend doorzetten.722 

6.3 Fusiesimulatie 

393. Voor het simuleren van een fusiesimulatie is allereerst een vraagmodel nodig. Hiermee simuleert 
de ACM het effect van een prijsverhoging op de vraag.  

394. De opzet van deze paragraaf is als volgt. Het vraagmodel bespreekt de ACM in paragraaf 6.3.1. De 
ACM legt uit waarom zij logit modellen gebruikt. De ACM gebruikt twee vraagmodellen voor haar 
fusiesimulatie: een nested logit model (paragraaf 6.3.1.1) en een uitbreiding daarop in de vorm van 
een two-level nested logit model voor haar fusiesimulatie (paragraaf 6.3.1.2). Vervolgens bespreekt 
de ACM de schattingsresultaten van deze twee modellen (paragraaf 6.3.2). Met deze geschatte 
vraagmodellen bespreekt de ACM de resultaten van de fusiesimulatie in paragraaf 6.3.3. De ACM 
bespreekt daarin het aanbodmodel (paragraaf 6.3.3.1), de simulatie (paragraaf 6.3.3.2) en 
vervolgens de resultaten (de verwachtte prijsstijgingen, paragraaf 6.3.3.3). De ACM schat 
eveneens de resultaten uitgaande dat de parken worden afgestoten die in het remedievoorstel van 
partijen zit (paragraaf 6.3.3.4). 

6.3.1 Vraagmodellen 
395. Voor het schatten van de vraag hanteert de ACM een logit model. De ACM kiest voor een logit 

model, omdat het een werkbaar vraagmodel is waarover veel ervaring over bestaat in de 
economische literatuur. In tegenstelling tot sommige andere modellen (zoals bijvoorbeeld het AIDS 
model) is het bij logit modellen mogelijk om standaardmethodes met instrumentele variabelen te 
gebruiken om de potentiële endogeniteitsproblemen op te lossen. 

 
721  Presentatie [vertrouwelijk] ontvangen op 1 oktober 2021 met kenmerk ACM/IN/649026 
722  Voor de hiernavolgende fusiesimulatie schat de ACM ook een vraagmodel op basis van transactiedata van 

(markt)partijen. Daarmee kan de prijselasticiteit direct geschat worden. Afhankelijk van de precieze specificatie ligt de 
marktbrede elasticiteit tussen -0,25 en -0,40. Een elasticiteit van -0,25 impliceert een actual loss van [vertrouwelijk] bij 
een prijsverhoging van 5% en [vertrouwelijk] bij een prijsverhoging van 10%. Voor een elasticiteit van -0,40 is de actual 
loss respectievelijk [vertrouwelijk] en [vertrouwelijk]. 
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396. De logit modellen worden hieronder gemotiveerd door een keuzeproces waarin de consument één 
product kiest uit een set beschikbare alternatieven. Deze interpretatie van de logit modellen is niet 
de enige en vormt geen noodzakelijke aanname voor gebruik van dergelijke modellen. 

397. In de markt voor vakantieparken kiezen consumenten bijvoorbeeld ook hoe veel dagen ze op een 
vakantiepark doorbrengen.  

398. Verboven (1996)723 en Anderson et al. (1988)724 laten zien dat dezelfde logit modellen even goed 
passen bij een nutsfunctie gebaseerd op een representatieve consument die de gezamenlijke 
vraag van alle consumenten beschrijft. Omdat de totale vraag bepalend is voor de effecten van de 
concentratie zijn de logit modellen geschikt voor het modelleren van de vraag ongeacht het 
keuzeproces van de consument. De beschrijving hieronder vormt dus geen aanname maar dient 
als illustratie. 

6.3.1.1 Nested logit model 
399. De vraag naar toeristische verblijven in accommodaties op vakantieparken modelleert de ACM met 

een discrete choice model (bijvoorbeeld Train, 2009725). De kern van dit soort modellen is dat een 
beslisser uit een set van mogelijkheden het alternatief met het hoogste nut kiest. Dit past goed bij 
deze markt, omdat het hier ook gaat om een consument die uit verschillende opties 
(vakantieparken) een keus maakt en – naar men mag aannemen – het park dat die consument het 
hoogste nut oplevert.  

400. De keuze voor een vakantiepark is in een discrete choice model als volgt gemodelleerd. Ten 
eerste, het nut van een consument uit alternatief 𝑖 wordt geschreven als: 

𝑈𝑖 = 𝑉𝑖 + 𝜀𝑖 

401. Het nut bestaat uit een observeerbaar deel (𝑉𝑖) en een niet-observeerbaar deel (𝜖𝑖). Het 
observeerbare deel bestaat uit zogenaamde attributen 𝑘, waarvoor elke consument een zekere 
waardering heeft. Voorbeelden van attributen in de huidige context zijn prijs, ligging van het park, 
aantal faciliteiten. Het observeerbare nut 𝑉𝑖 is gedefinieerd als een lineaire combinatie van 
attributen van het product. Dit is een veelgebruikte en niet-beperkende aanname.726 

402. Het niet-observeerbare deel van het nut 𝜖𝑖 wordt beschouwd als een random variabele. Aangezien 
het nut ook uit een random deel bestaat, geeft het model een kans dat een consument voor een 
bepaald contract kiest. De kans dat een consument uit de set van alle mogelijkheden kiest voor 
alternatief 𝑖 is gelijk aan de kans dat alternatief 𝑖 voor deze consument het hoogste nut oplevert: 

𝑃(𝑉𝑖 + 𝜀𝑖 > 𝑉𝑗 + 𝜀𝑗 , ∀𝑗 ≠ 𝑖)

𝑃(𝜀𝑗 − 𝜀𝑖 < 𝑉𝑖 − 𝑉𝑗 , ∀𝑗 ≠ 𝑖)
 

403. Deze kans wordt beschreven door de cumulatieve distributie functie (CDF) dat elke random 
parameter 𝜀𝑗 − 𝜀𝑖 kleiner is dan 𝑉𝑖 − 𝑉𝑗. Afhankelijk van de veronderstelde verdeling van het niet-
observere nut 𝜖𝑖 ontstaat een specifieke CDF, en daarmee een specifieke variant van het discrete 
choice model. 

404. Een vaak gebruikte veronderstelling is dat het niet-observeerbare nut een independently and 
identically extreme value (iid extreme value) verdeling heeft. Dit leidt tot een multinomial logit 
demand model (MNL).  

405. In het logit vraagmodel is de kans dat een consument alternatief 𝑖 kiest met nut 𝑉𝑖 gegeven door: 

 
723  Verboven, F. (1996). The nested logit model and representative consumer theory. Economics Letters, 50(1), 57-63. 
724  Anderson, S. P., De Palma, A., & Thisse, J. F. (1988). A representative consumer theory of the logit model. International 

Economic Review, 461-466. 
725  Train, K. E. (2009). Discrete choice methods with simulation. Cambridge university press. 
726  De ACM maakt geen onderscheid tussen consumenten en daarom worden in de gepresenteerde formules ten behoeve 

van leesbaarheid geen subscripts voor consument opgenomen.  
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𝑃𝑖 =
𝑒𝑉𝑖

∑ 𝑒𝑉𝑖𝑖

 

406. De kans kan ook geïnterpreteerd worden als een marktaandeel. Het prijseffect wordt benaderd 
door een prijsgevoeligheidsparameter 𝛼. 

407. In het simulatiemodel zijn de prijselasticiteiten mede bepalend voor de winst-maximaliserende 
prijzen en daarmee ook voor het effect van de voorgenomen concentratie. Bij van een logit demand 
model is de eigen elasticiteit van product 𝑖 met betrekking tot prijs 𝑝𝑖 gelijk aan: 

𝜖𝑖
𝑖 = 𝛼𝑝𝑖(1 − 𝑃𝑖) 

waar 𝛼 de prijsgevoeligheidsparameter is. De kruiselingse elasticiteit naar product 𝑖 als de prijs van 
product 𝑗, 𝑝𝑗 verandert is gelijk aan: 

𝜖𝑗
𝑖 = −𝛼𝑝𝑗𝑃𝑗 

408. De kernassumptie van het multinomial logit (MNL) model is dat het niet geobserveerde nut uit 
alternatief 𝑖 iid extreme value727 verdeeld is waardoor de logit kansen en elasticiteiten gegeven zijn 
zoals in punten 405 en 407 van deze bijlage. Het is echter mogelijk om een structuur op te leggen 
op het niet-observeerbare deel van het nut zodanig dat er correlatie mogelijk is tussen de 𝜖𝑖’s van 
bepaalde alternatieven. Deze correlatie leidt ertoe dat de betreffende alternatieven nauwere 
substituten zijn. Dat wil zeggen: consumenten stappen in grotere mate over naar alternatieven met 
gecorreleerde 𝜖𝑖 dan naar overige alternatieven. Generalized Extreme Value (GEV) modellen 
maken deze modelstructuur mogelijk (zie bijvoorbeeld Train, 2009728). De simpelste en meest 
gebruikte vorm van GEV is het nested logit model (NL). Het NL model verdeelt de alternatieven in 
groepen (nests). De alternatieven binnen hetzelfde nest hebben gecorreleerde 𝜖𝑖’s. Dat betekent 
dat de substitutie naar producten binnen hetzelfde nest groter is dan naar alternatieven buiten het 
nest. 

409. Het nut van een consument uit alternatief 𝑖 kan nog steeds geschreven worden als: 

𝑈𝑖 = 𝑉𝑖 + 𝜀𝑖 

410. Bij een NL model maken we een andere aanname over de verdeling van het niet-observeerbare 
deel van het nut (𝜖𝑖). De alternatieven 𝑖 zijn verdeeld over 𝐾 nests 𝐵𝑘, waarbij 𝑘 = {1, . . . , 𝐾} en de 
verdeling van 𝜖𝑖 wordt gegenereerd door: 

𝑒𝑥𝑝(−∑(∑ 𝑒−
𝜀𝑗
1−𝜆

𝑗∈𝐵𝑘

)

1−𝜆
𝐾

𝑘=1

) 

411. De parameter 𝜆 geeft de mate van correlatie binnen elk nest 𝑘 (tussen 𝜖𝑗, 𝑗 ∈ 𝐵𝑘) weer. 𝜆 is niet 
gelijk aan correlatie maar kan gebruikt worden als een benadering van correlatie (McFadden, 
1978). De ACM volgt de parametrisering van onder andere McFadden (1981), Berry (1994), 
Verboven (1996) en Cardell (1997)729 om aan te sluiten bij de literatuur over het schatten van vraag 
door middel van NL modellen. De nesting-parameter wordt gedefinieerd als 1 − 𝜆 (dus niet als 𝜆, 
zie onder andere Train, 2009). 

 
727  Zie punt 404 van deze bijlage. 
728  Train, K. E. (2009). Discrete choice methods with simulation. Cambridge university press. 
729  McFadden, D. (1981). Econometric models of probabilistic choice. Structural analysis of discrete data with econometric 

applications, 198272. 
• Berry, S. T. (1994). Estimating discrete-choice models of product differentiation. The RAND Journal of Economics, 

242-262. 
• Verboven, F. (1996). International price discrimination in the European car market. The RAND Journal of 

Economics, 240-268. 
• Cardell, N. S. (1997). Variance components structures for the extreme-value and logistic distributions with 

application to models of heterogeneity. Econometric Theory, 13(2), 185-213. 
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412. De kans dat een consument alternatief 𝑖 kiest wordt op basis van de bovenstaande verdeling van 
𝜀𝑛𝑗: 

𝑃𝑖 =

𝑒
𝑉𝑖
1−𝜆 (∑ 𝑒

𝑉𝑗
1−𝜆𝑗∈𝐵𝑘

)

𝜆

∑ (∑ 𝑒
𝑉𝑗
1−𝜆𝑗∈𝐵𝑙

)

1−𝜆

𝐾
𝑙=1

 

413. Als 𝜆 = 0 (geen correlatie binnen een nest), dan reduceert de bovenstaande formule tot de kans 
zoals in het multinomial logit model. Als 𝜆 → 1 benadert het nested logit het “elimination by aspects” 
model van Tversky (1972)730. Alleen waarden van 𝜆 tussen 0 en 1 zijn consistent met de 
nutsmaximalisatie interpretatie van het nested logit model voor alle waarden van 𝑉𝑖. 

414. Het NL model levert andere prijselasticiteiten op dan het MNL model. Ingeval van een NL model is 
de eigen elasticiteit van product 𝑖 als de prijs 𝑝𝑖 verandert gelijk aan: 

𝜖𝑖𝑖 = (
1

1 − 𝜆
−

𝜆

1 − 𝜆
𝑃𝑖|𝐵𝑘 − 𝑃𝑖) 𝛼𝑝𝑖 

415. De kruiselingse elasticiteit naar product 𝑖 als de prijs van product 𝑗, 𝑝𝑗, verandert is gelijk aan: 

𝜖𝑖𝑗 = {
− (

𝜆

1 − 𝜆
𝑃𝑗|𝐵𝑘 + 𝑃𝑗) 𝛼𝑝𝑗 , als 𝑖, 𝑗 ∈ 𝐵𝑘

−𝛼𝑃𝑗𝑝𝑗 , als 𝑖 ∈ 𝐵𝑘 , 𝑗 ∉ 𝐵𝑘

 

6.3.1.2 Two-level nested logit model 
416. De ACM gebruikt ook een NL model met twee niveaus. Dat betekent dat binnen de nests ook 

subnests worden gedefinieerd. Daarmee bevat het model twee verschillende nesting parameters 
en laat flexibelere substitutiepatronen toe. Dat is belangrijk voor producten met meerdere 
kenmerken die de substitutie tussen verschillende optie in verschillende mate beïnvloeden. Dat is 
potentieel ook het geval voor accommodaties vakantieparken die zeer heterogeen kunnen zijn. De 
volgende formules geven de kans weer dat een consument alternatief 𝑖 kiest: 

𝐼𝑘𝑙 = (1 − 𝜆1) log ∑ 𝑒
𝑉𝑖

1−𝜆1

𝑗∈𝐵𝑘𝑙

 

𝐼𝑘 = (1 − 𝜆2) log ∑ 𝑒
𝐼𝑘𝑙
1−𝜆2

𝑙∈𝐵𝑘

 

𝐼 = log (1 +∑𝑒𝐼𝑘

𝑘

) 

s𝑖|𝑘𝑙 =
𝑒

𝑉𝑖
1−𝜆1

𝑒
𝐼𝑘𝑙
1−𝜆2

 

s𝑙|𝑘 =
𝑒
𝐼𝑘𝑙
1−𝜆2

𝑒
𝐼𝑘

1−𝜆2

 

s𝑘 =
𝑒𝐼𝑘

𝑒I
 

s𝑖 = s𝑖|𝑘𝑙s𝑙|𝑘s𝑘 

 
730  Tversky, A. (1972). Elimination by aspects: A theory of choice. Psychological review, 79(4), 281. 
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417. De parameters 𝜆1 en 𝜆2 geven de mate van correlatie weer binnen subnests 𝐵𝑘𝑙, waarbij 𝑙 =
{1, . . . , 𝐿} en nests 𝐵𝑘, respectievelijk. 

418. Het toevoegen van subnests noodzaakt ook een aanpassing van de elasticiteiten. De eigen 
elasticiteit van product 𝑖 als de prijs 𝑝𝑖 verandert is gelijk aan: 

𝜖𝑖𝑖 = (
1

1 − 𝜆1
− (

1

1 − 𝜆1
−

1

1 − 𝜆1
) 𝑃𝑖|𝐵𝑘𝑙 −

𝜆2
1 − 𝜆2

𝑃𝑖|𝐵𝑘 − 𝑃𝑖) 𝛼𝑝𝑖 

419. De kruiselingse elasticiteit naar product 𝑖 als de prijs van product 𝑗, 𝑝𝑗, verandert is gelijk aan: 

𝜖𝑖𝑗 =

{
  
 

  
 −((

1

1 − 𝜆1
−

1

1 − 𝜆1
) 𝑃𝑗|𝐵𝑘𝑙 −

𝜆2
1 − 𝜆2

𝑃𝑗|𝐵𝑘 + 𝑃𝑗)𝛼𝑝𝑛𝑗 , als 𝑖, 𝑗 ∈ 𝐵𝑘𝑙

−(
𝜆2

1 − 𝜆2
𝑃𝑗|𝐵𝑘 + 𝑃𝑗) 𝛼𝑝𝑛𝑗 , als 𝑖 ∈ 𝐵𝑘𝑙 , 𝑗 ∉ 𝐵𝑘𝑙 , als 𝑖, 𝑗 ∈ 𝐵𝑘

−𝛼𝑃𝑗𝑝𝑗 , als 𝑖 ∈ 𝐵𝑘 , 𝑗 ∉ 𝐵𝑘

 

6.3.2 Schatting 
420. In deze paragraaf bespreken we de schatting van de twee voornoemde vraagmodellen. Eerst 

bespreekt de ACM de voorbereiding van de data (paragraaf 6.3.2.1). Vervolgens bespreekt de 
ACM de specificatie van het empirisch model (paragraaf 6.3.2.2). Endogeniteit bespreekt de ACM 
in paragraaf 6.3.2.3. Als laatste bespreekt de ACM de schattingsresultaten in paragraaf 6.3.2.4. 

6.3.2.1 Data voorbereiding 
421. Voor de schatting van de vraag worden transacties voor de periode 2018-2019 gebruikt. De ACM 

neemt alleen parken mee waarvoor gegevens beschikbaar zijn voor de hele periode 2018-2019. 
Het opnemen in het model van parken waar gegevens niet volledig beschikbaar voor zijn zou 
toetreding of uittreding creëren in het model die in werkelijkheid niet heeft plaatsgevonden. De 
ACM neemt wel de parken mee die geopend werden tijdens deze periode en dus daadwerkelijk zijn 
toegetreden.731, 732 

422. De reserveringsdata van TopParken bevatten geen informatie over de capaciteit van objecten en 
kunnen daardoor niet worden meegenomen in de schatting. Ook de data van Molecaten zijn niet 
bruikbaar voor het model, omdat die niet de boekingsdatum bevat. Gelet op gebruik van 
dynamische prijszetting in deze markt is het moment van boeken een belangrijke factor die de prijs 
beïnvloedt. 

423. Voor de schatting blijven dus parken van Roompot, Landal, Center Parcs, EuroParcs, Dutchen en 
Dormio over. Deze aanbieders zijn goed voor [60-80%] van de relevante markt. De ACM merkt 
hierbij op dat voor de fusiesimulatie in paragraaf 6.3.3 alle parken worden meegenomen, dus 
inclusief gegevens van RCN, Molecaten, TopParken, Oasis en inschattingen voor overige 
aanbieders.733 

424. De ACM verwijdert de reserveringen van campingaccommodaties en gaat verder alleen met 
vakantiehuizen, villa’s, chalets, stacaravans, appartementen en soortgelijke accommodaties met 
een hard dak. 

425. Boekingen door huiseigenaren en andere reserveringen met prijs gelijk aan 0 worden ook 
verwijderd. Vervolgens worden ook de transacties met prijzen in de eerste en laatste percentiel 
verwijderd, omdat ze dergelijke extreem lage of hoge prijzen op fouten of zeer ongebruikelijke 
omstandigheden wijzen. 

 
731  De ACM heeft ook geen parken verwijderd die zijn uitgetreden. 
732  Voor RCN en Oasis beschikt de ACM niet over data voor 2018 en de parken van deze merken worden dus niet gebruikt 

voor de schatting van het vraagmodel. 
733  Voor de fusiesimulatie zijn geaggregeerde gegevens over volumes en prijzen voldoende. 
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426. Vanwege aanzienlijke heterogeniteit in verblijven op vakantieparken maakt de ACM verder 
onderscheid tussen korte (minder dan vijf overnachtingen) en lange verblijven en naar grootte van 
accommodatie (4 of minder, 5 t/m 8 of meer dan 8 personen). Daarmee voorkomt de ACM dat het 
model de prijsgevoeligheid inschat op basis van vergelijkingen tussen verschillende producten, 
bijvoorbeeld een kort verblijf voor twee personen met een lang verblijf met 10 personen. Verblijven 
langer dan een maand zijn niet meegenomen, omdat de ACM een markt voor korte toeristisch 
verhuur afbakent. 

427. Om de betrouwbaarheid van de gebruikte gegevens verder te waarborgen worden ten eerste 
alleen parken met boekingen in minimaal 10 verschillende verblijfsweken meegenomen. Ten 
tweede verwijdert de ACM uitschieters die qua prijs per overnachting buiten de 1e en 99e percentiel 
vallen . 

428. Vervolgens corrigeert de ACM voor potentiële invloed van de samenstelling van de geboekte 
producten op de gemiddelde prijs. Zo wordt voorkomen dat wanneer in een bepaalde periode meer 
luxe accommodaties worden geboekt, dit als prijsstijging wordt gezien. 

429. Om deze correctie uit te voeren schat de ACM voor elk park afzonderlijk een Generalized Additive 
Model (GAM)734 

log(𝑝𝑏𝑣𝑎𝑑) = 𝛼𝑎 + 𝛽𝑑 ++𝑓(𝑏, v) + 𝑢𝑏𝑣𝑎𝑑 

waar 𝑝𝑏𝑣𝑎𝑑 is de prijs in week b van een verblijf in week v in een accommodatie a voor een 
verblijfsduur d (kort of lang), 𝛼𝑎 is een accommodatie-specifieke constant, 𝛽𝑑 is de verblijfsduur 
dummy, en 𝑓(𝑏, v) is een flexibele functie van boekings- en verblijfsweek gemodelleerd met een 
GAM model als een tensor product smooth. 

430. Het GAM model maakt het mogelijk om het complexe verloop van prijzen voor over alle 
combinaties van boekings- en verblijfsmomenten compact in een model te vatten. 

431. Met behulp van de coëfficiënten 𝛼𝑎 kunnen de prijzen gebracht worden naar het prijsniveau van de 
vaakst voorkomende accommodatie van bepaalde grootte (<= 4, 5 t/m 8, > 8 personen). Daarmee 
wordt gecorrigeerd voor eventuele prijsontwikkelingen gedreven door het boeken van luxere 
(duurdere) accommodatietypes. 

6.3.2.2 Specificatie 
432. Op basis van de geschoonde data over volumes, prijzen en kenmerken kan een geaggregeerde 

versie van het NL model worden geschat. Het empirisch model wordt dan735: 

log(𝑠𝑖𝑡) − log(𝑠0𝑡) = 𝛾𝑖 + 𝛼𝑝𝑖𝑡 + 𝜆1 log(𝑠𝑖𝑡|𝑘𝑙) + 𝜆2 log(𝑠𝑘𝑡|𝑙) + 𝑑𝑡 + 𝑢𝑖𝑡 

waar 𝑠𝑖𝑡 is het volumeaandeel van product 𝑖 in markt 𝑡, 𝑠0𝑡 is het volumeaandeel van de outside 
option in markt 𝑡, 𝛾𝑖 is een product-specifieke constant, 𝑠𝑖𝑡|𝑘𝑙 is het volumeaandeel van product 𝑖 in 
markt 𝑡 binnen subnest 𝑙 in nest 𝑘, 𝑠𝑘𝑡𝑘𝑙 is de volumeaandeel van subnest 𝑙 in nest 𝑘, 𝑑𝑡 is een 
constante offsetterm, die voor ontwikkelingen van de totale vraag naar vakantieparken ten opzichte 
van de outside option corrigeert, en 𝑢𝑖𝑡 is de foutterm. 

433. Een markt 𝑡 is bepaald door een combinatie van aankomstmaand, moment van boeken (periodes 
van twee weken), lengte van verblijf (<= 4 overnachtingen of meer) en grootte van accommodatie 
(<= 4, 5 tot 8 en >8). 

434. Het opnemen van de markt-dummies 𝑑𝑡 betekent dat de keuze voor de grootte van de outside 
option niet meer bepalend is voor de schattingen van de structurele parameters736. 

 
734  Hastie, T. J. and Tibshirani, R. J. (1990). Generalized additive models, Monographs on Statistics and Applied Probability, 

vol. 43. 
Wood, S.N. (2006). Generalized additive models: an introduction with R. Chapman & Hall/CRC. 
Sviták, J., Tichem, J., & Haasbeek, S. (2021). Price effects of search advertising restrictions. International Journal of 
Industrial Organization, 77, 102736. 

735  Verboven, F. (1996). International price discrimination in the European car market. The RAND Journal of Economics, 240-
268. 
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435. Er zijn veel mogelijkheden om nests te definiëren. De ACM kiest nests aan de hand van de ligging 
van een park (aan de kust of niet)737 en het aantal beschikbare faciliteiten (drie of twee even grote 
groepen). 

436. Het bovenstaande model kan in principe met de gewone kleinste-kwadratenmethode (ordinary 
least squares: OLS) worden geschat. Vanwege endogeniteit van prijzen en nest-aandelen is de 
schatting echter mogelijk inconsistent. Hieronder gaat de ACM dieper in op het 
endogeniteitsprobleem en de oplossingen daarvoor. 

6.3.2.3 Endogeniteit 
437. Er kan sprake zijn van endogeniteit vanwege de volgende twee redenen738: (i) De marginale kosten 

(medebepalend voor de prijs) zijn beïnvloed door niet-geobserveerde ontwikkelingen die 
samenhangen met niet-geobserveerde ontwikkelingen in de vraag; (ii) De marge (medebepalend 
voor de prijs) is beïnvloed door niet-geobserveerde ontwikkelingen die samenhangen met niet-
geobserveerde ontwikkelingen in de vraag. 

438. In deze markt is het niet aannemelijk dat de marginale kosten wekelijks wijzigen. Een groot deel 
van de kosten is bovendien vast. 

439. Het is wel mogelijk dat consumenten in bepaalde periodes meer bij bepaalde (soorten) 
vakantieparken boeken. Bijvoorbeeld vanwege weer, evenementen in de omgeving of andere niet-
geobserveerde factoren. Indien deze factoren bekend zijn bij de vakantieparken zullen deze zich 
vertalen in de gekozen marge en dus ook de prijs. Dergelijke correlatie in factoren van invloed op 
vraag en prijs, respectievelijk, zou een endogeniteitsprobleem kunnen veroorzaken. De aanname 
van endogeniteit van marges (in tegenstelling tot marginale kosten) is gebruikelijk in de 
economische literatuur739. 

440. Een schatting met gebruik van instrumentele variabelen kan dit probleem oplossen. Zogenaamde 
markup-shifters zijn geschikte instrumenten. Markup-shifters kunnen afgeleid worden van de 
eerste-orde voorwaarden van winstmaximalisatie van een onderneming. Marges (en prijzen) 
komen namelijk tot stand in concurrentie met andere ondernemingen op de markt. De 
concurrentiedruk die uit deze concurrerende producten uitgaat is dan medebepalend voor de winst 
maximaliserende marge (en dus ook de prijs). 

441. Verboven (1996) 740 en Berry et al. (1995)741 suggereren gebruik van een functie van kenmerken 
van concurrerende producten als instrumenten. Daarbij wordt onderscheid gemaakt tussen 
producten van dezelfde aanbieder en concurrerende aanbieders. De ACM hanteert een 
gebruikelijke keuze voor de functionele vorm, namelijk een som. De ACM gebruikt de capaciteit 
(benaderd als maximale bezetting per verblijfsmaand voor bepaalde type verblijf), beschikbare 
capaciteit, aantal centrale faciliteiten, aantal faciliteiten op accommodaties en aantal luxe faciliteiten 
om instrumenten te construeren. 

442. De beschikbare capaciteit in de vorige periode is bijzonder geschikt als instrument, omdat de 
prijszetting in deze sector in praktijk gebaseerd is op bezettingsgraad en verwachte 
boekingscurves. Doordat de beschikbare capaciteit alleen gebaseerd is op de capaciteit en de 
vraag in het verleden, is deze variabele exogeen. 

 
736  Huang, D., & Rojas, C. (2014). Eliminating the outside good bias in logit models of demand with aggregate data. Review 

of Marketing Science, 12(1), 1-36. 
737  [vertrouwelijk]. 
738  Factoren die de totale vraag naar vakantieparken beïnvloeden worden al gecorrigeerd door de markt fixed effects. 
739  Zie bijvoorbeeld: 

• Nevo, A. (2001). Measuring market power in the ready‐to‐eat cereal industry. Econometrica, 69(2), 307-342. 
• Villas-Boas, S. B. (2007). Vertical relationships between manufacturers and retailers: Inference with limited data. The 

Review of Economic Studies, 74(2), 625-652. 
• Miller, N. H., & Weinberg, M. C. (2017). Understanding the price effects of the MillerCoors joint venture. 

Econometrica, 85(6), 1763-1791. 
740  Verboven, F. (1996). International price discrimination in the European car market. The RAND Journal of Economics, 240-

268. 
741  Berry, S., Levinsohn, J., & Pakes, A. (1995). Automobile prices in market equilibrium. Econometrica: Journal of the 

Econometric Society, 841-890. 
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6.3.2.4 Schattingsresultaten 
443. De tabel hieronder laat de resultaten zien voor vier specificaties van nests geschat met generalized 

two-stage least squares (G2SLS)742. Het aantal groepen wijst op het aantal segmenten 
gedefinieerd op basis van het aantal faciliteiten (2 of 3 groepen van gelijke grootte). De 
prijsgevoeligheid meet hoe de nut van de consumenten wijzigt met een stijging van de prijs. De 
nesting parameters geven weer in hoeverre de substitutie binnen de gespecificeerde nest groter 
dan tussen producten uit verschillende nests. In het nested logit zijn de nests gespecificeerd als 
combinatie van ligging (kust/niet kust) en faciliteiten-groep. Het two-level nested logit model houdt 
rekening met substitutie op basis van ligging (eerste niveau) en daarbinnen worden dezelfde nests 
gehanteerd als bij het nested logit. De extra nesting parameter ziet op de mate van substitutie 
tussen parken die al dan niet aan de kust liggen. De (within)R2 meet hoe veel variatie in de vraag 
verklaart voor door de modellen na correctie voor de fixed effects. De relatief hoge waarden wijzen 
erop dat alle modellen de geobserveerde ontwikkelingen in boekingen goed verklaren.  

444. Naast de parameterschattingen presenteert de ACM ook de geïmpliceerde elasticiteit voor een 
gemiddelde Roompot park die vergeleken kan worden met elasticiteiten die Roompot in de praktijk 
gebruikt en de marktbrede elasticiteit die gebruikt kan worden voor de critical loss analyse in 
paragraaf 6.3.3. De geschatte elasticiteiten zijn goed vergelijkbaar met de waarden gebruikt door 
Roompot en de marktbrede elasticiteit levert een critical loss dat groter is dan de actual loss wat 
een aanwijzing is voor de marktafbakening van de relevante markt. Beide elasticiteiten zijn 
gebaseerd op data van 2019 voor alle parken op de Nederlandse markt en de grootte van de 
potentiële markt (relevante markt plus de outside option) gelijk aan 30 miljoen accommodatie-
overnachtingen743. Ten behoeve van de fusiesimulatie en de berekening van de marktbrede 
elasticiteit zijn de alternative specific intercepts in het model gekalibreerd zodat het model de 
(geschatte) weergave van de hele markt goed benadert. 

445. Alle schattingen van de nesting parameters zijn consistent met de nutsmaximalisatie principe van 
de logit modellen en zijn dus plausibel. De ACM acht de specificatie van één niveau van nests met 
twee groepen faciliteiten het meest realistisch, [vertrouwelijk]744. Dat betekent dat een 
fusiesimulatie gebaseerd op dit model uitgaat van prijsgevoeligheid en kosten die overeenkomen 
met andere bronnen uit de markt. 

446. Schattingen die het endogeniteitsprobleem negeren en het model als een lineaire (within) regressie 
schatten met OLS leiden tot zeer laag prijsgevoeligheid en consequent tot (zeer) inelastische 
vraagschattingen. 

 
742  Balestra, P., & Varadharajan-Krishnakumar, J. (1987). Full information estimations of a system of simultaneous equations 

with error component structure. Econometric Theory, 3(2), 223-246. 
743  CBS rapporteert voor 2019 123 miljoen gast-overnachtingen in alle Nederlandse logiesaccommodaties. Ervan uitgaande 

dat de gemiddelde boeking van een verblijf op een vakantiepark vier personen betreft levert dit ongeveer 30 miljoen 
accommodatie-overnachtingen op. 

744  De geïmpliceerde brutomarges zijn vergeleken met brutomarges berekend door partijen aan de hand van een 
zogenaamde root mean squared error (RMSE). 
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Tabel 14: Schattingsresultaten (standaardfouten tussen haakjes) 

Parameter 
Nested logit Two-level nested logit 

2 groepen 3 groepen 2 groepen 3 groepen 

Prijsgevoeligheid 
-0,004 
(0,001) 

-0,005 
(0,001) 

-0,004 
(0,001) 

-0,006 
(0.001) 

Nesting parameter 
ligging/faciliteiten 

0,814 
(0,044) 

0,683 
(0,046) 

0,840 
(0,045) 

0,636 
(0.048) 

Nesting parameter 
ligging 

- - 
0,764 

(0,127) 
0,637 

(0,128) 

(within)R2 0,826 0,710 0,857 0,735 

Gemiddelde elasticiteit 
Roompot 

[vertrouwelijk] [vertrouwelijk] [vertrouwelijk] [vertrouwelijk] 

Marktbrede elasticiteit -0,25 -0,38 -0,27 -0,40 

RMSE geïmpliceerde 
brutomarge partijen (%) 

[vertrouwelijk] [vertrouwelijk] [vertrouwelijk] [vertrouwelijk] 

Alle modellen maken gebruik van markt-specifieke en park-specifieke fixed effects en zijn gebaseerd op 
153,688 boekingen op 152 vakantieparken 
Bron: transactiedata en berekeningen ACM 

6.3.3 Fusiesimulatie resultaten 
447. In deze paragraaf beschrijft de ACM de uitgevoerde fusiesimulatie. De simulatie benadert de 

prijzen na de voorgenomen concentratie aan de hand van een combinatie van een aanbod- en 
vraagmodel. 

448. De uitkomsten worden bepaald doordat aangenomen wordt dat elke onderneming 𝑖 haar winst 𝛱𝑖 
maximaliseert: 

𝛱𝑖 =∑(𝑝𝑗𝑞𝑗 − C(𝑞𝑗))

𝑗

− 𝐹𝑖 

𝑝𝑗 is de prijs van product 𝑗, 𝑞𝑗 is de verkochte hoeveelheid van product 𝑗, C(𝑞𝑗) is de kosten van de 
productie 𝑞𝑗 van product 𝑗 en 𝐹𝑖 zijn de vaste kosten. 

449. De oplossing van het winstmaximalisatieprobleem hangt af van de vorm van de aanbod- en 
vraagmodellen besproken hieronder. 

6.3.3.1 Aanbodmodel 
450. De ACM gaat uit van het heterogene Bertrand model van concurrentie. Dit model veronderstelt dat 

bedrijven prijzen zetten om winst te maximaliseren. De verkochte volumes zijn bepaald door de 
vraag in reactie op de gekozen prijs. 

451. Het heterogene Bertrand model staat bovendien productdifferentiatie toe. Dat betekent dat de 
producten in de markt niet perfecte substituten hoeven te zijn, maar de substitutiemogelijkheden in 
zekere mate van elkaar verschillen. Dit onderscheidend vermogen geeft ondernemingen een 
zekere mate van economische marktmacht in de zin dat zij een prijs boven de marginale kosten 
kunnen zetten. 

452. Aanbieders van accommodaties op vakantieparken in Nederland maken gebruik van een 
dynamisch prijszettingsysteem waarbij de prijs (onder andere) wordt aangepast aan de hand van 
de bezettingsgraad. Deze focus op prijs wordt goed benaderd door de prijsconcurrentie onder het 
Bertrand model.  

453. De optimalisatie van winst met betrekking tot prijs leidt tot de volgende eerste-orde voorwaarden 
voor elk product k: 
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𝜕𝛱𝑖

𝜕𝑝𝑘
= 𝑞𝑗 +∑(𝑝𝑗 −

𝜕C(𝑞𝑗)

𝜕𝑞𝑗
)

𝑗

𝜕𝑞𝑗

𝜕𝑝𝑘
= 0 

waar 𝜕C(𝑞𝑗)
𝜕𝑞𝑗

 de marginale kosten zijn en 𝜕𝑞𝑗
𝜕𝑝𝑘

 het marginale effect van de prijsverandering op de 

vraag. 

454. De oplossing van bovenstaand systeem van vergelijkingen voor alle producten levert de 
evenwichtsprijzen op. 

6.3.3.2 Simulatie 
455. De ACM onderscheidt in de simulatie verschillende vakantieparkketens als aanbieder en voegt één 

aanbieder toe die de positie van onafhankelijke parken vertegenwoordigt. De positie van 
onafhankelijke parken (en parken van kleinere ketens) is ingeschat aan de hand van beschikbare 
informatie over het aantal accommodaties op de parken en het gemiddeld aantal overnachtingen 
per accommodatie bij de kleinere ketens (Molecaten, RCN) en voormalige PPE parken van 
Roompot. 

456. Aan de hand van de elasticiteiten van beide vraagmodellen, marktaandelen en gemiddelde prijzen 
kunnen van de eerste-orde voorwaarden de marginale kosten worden afgeleid. 

457. Voor de berekening van de evenwichtsprijzen na de voorgenomen concentratie worden Roompot 
en Landal als één onderneming in de simulatie ingevoerd (de zogenaamde eigenaarschapsmatrix 
wordt dus aangepast). De Roompot-Landal combinatie optimaliseert na de overname de prijzen en 
hoeveelheden van alle producten van Roompot en Landal gezamenlijk in plaats van dat Roompot 
en Landal dat los en onafhankelijk van elkaar deden. 

6.3.3.3 Resultaten 
458. Zoals toegelicht in paragraaf 6.3.1 kan het NL model rekening houden met kenmerken van parken 

en daar de substitutiepatronen op aanpassen. De ACM acht het NL model met nests op basis van 
ligging en aantal faciliteiten realistischer dan het MNL model. De reden hiervoor is dat substitutie in 
een MNL alleen bepaald wordt door volumes en prijzen. Een grote outside option betekent dan 
automatisch veel concurrentiedruk van buiten de markt ongeacht de substitueerbaarheid van 
verblijven op vakantieparken met de producten in de outside option. Dankzij de nests kunnen de 
substitutiepatronen benaderd aan de hand van geobserveerde kenmerken en gedrag van 
consumenten. 

459. De relevantie van de gehanteerde segmenten voor de gevolgen van de concentratie is al zichtbaar 
van de posities van partijen op deze segmenten. Belangrijk is om op te merken dat in het segment 
met veel faciliteiten partijen een zeer sterke positie hebben ongeacht de ligging. In beide 
segmenten zijn partijen gezamenlijk meer dan twee keer zo groot als de eerstvolgende concurrent. 

460. De indicatieve prijseffecten op basis van de geschatte NL modellen zijn samengevat in 
onderstaande tabel. De eerste kolom geeft het model weer. De tweede kolom geeft het algemene 
gemiddelde prijseffect voor de hele relevante markt weer. De derde kolom laat zien wat dit 
prijseffect voor parken aan de kust is en de laatste kolom wat het prijseffect is voor vakantieparken 
aan de kust met veel faciliteiten. Het NL model met één niveau van nests en twee groepen op 
basis van aantal faciliteiten [vertrouwelijk]. Deze specificatie levert dus realistische voorspellingen 
op en heeft de voorkeur van de ACM. De uitkomsten laten zien dat de sterke positie van partijen in 
het segment van parken met veel faciliteiten dicht bij de kust voor een relevant deel de indicatieve 
gemiddelde prijsstijging drijven. Het meenemen van de nests in het vraagmodel voegt een 
belangrijk element aan de geschatte substitutiepatronen en zo ook een realistischere weergave 
van de verwachte effecten van de concentratie.  
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Tabel 15: Resultaten fusiesimulatie 

Model 
Prijseffect 

Totaal Kust Kust en veel 
faciliteiten 

One-level NL model (2 groepen fac.) 4,8% 4,8% 6,5% 

One-level NL model (3 groepen fac.) 4,9% 5,5% 9,3% 

Two-level NL model (2 groepen fac.) 3,7% 3,2% 4,3% 

Two-level NL model (3 groepen fac.) 4,2% 4,2% 6,0% 

Bron: berekeningen ACM 

6.3.3.4 Resultaten met verbintenissen 
461. In deze paragraaf beschrijft de ACM hoe de verwachte effecten van de concentratie veranderen 

wanneer een aantal parken worden afgestoten. De ACM gaat in deze analyse uit van het pakket 
zoals opgenomen in het uiteindelijke remedievoorstel. 

462. De benadering van de marktaandelen is te zien in onderstaande tabel. 

Tabel 16: Omzet, aantal accommodatie-overnachtingen en aandelen daarin van Nederlandse 
vakantieparkaanbieders (2019) 

Aanbieder 
Omzet Overnachtingen 

(EUR) (%) (Aantal) (%) 

Roompot [vertrouwelijk] [10-20%] [vertrouwelijk] [10-20%] 

Landal [vertrouwelijk] [20-30%] [vertrouwelijk] [20-30%] 

Gezamenlijk [vertrouwelijk] [30-40%] [vertrouwelijk] [30-40%] 

Center Parcs [vertrouwelijk] [10-20%] [vertrouwelijk] [10-20%] 

EuroParcs [vertrouwelijk] [0-10%] [vertrouwelijk] [0-10%] 

Dormio [vertrouwelijk] [0-10%] [vertrouwelijk] [0-10%] 

Molecaten [vertrouwelijk] [0-10%] [vertrouwelijk] [0-10%] 

RCN [vertrouwelijk] [0-10%] [vertrouwelijk] [0-10%] 

TopParken [vertrouwelijk] [0-10%] [vertrouwelijk] [0-10%] 

Oasis [vertrouwelijk] [0-10%] [vertrouwelijk] [0-10%] 

Dutchen [vertrouwelijk] [0-10%] [vertrouwelijk] [0-10%] 

SuccesParken [vertrouwelijk] [0-10%] [vertrouwelijk] [0-10%] 

Onafhankelijk/overig [vertrouwelijk] [30-40%] [vertrouwelijk] [30-40%] 

Totaal [vertrouwelijk] 100,0% [vertrouwelijk] 100,0% 

Bron: transactiedata Roompot en Landal, marktpartijen en schattingen ACM voor kleinere ketens en 
onafhankelijke parken die geen data hebben overgelegd. 
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463. Dezelfde gegevens en inschattingen over omzet van vakantieparken kan worden gebruikt om de 
posities op de B2B markt te benaderen. Onderstaande tabel presenteert de omzetaandelen 
gebaseerd alleen op PPE en franchiseparken en onafhankelijke parken. Dat wil zeggen: alleen 
parken die potentieel een B2B diensten afnemen.  

Tabel 17: Aandeel van verhuuromzet van Nederlandse aanbieders (2019)  

Aanbieder Aandeel (%) 

Landal [30-40%] 

Roompot [0-10%] 

Gezamenlijk [30-40%] 

Dormio [0-10%] 

Dutchen [0-10%] 

Oasis [0-10%] 

Overig/geen B2B dienst [0-10%] 

Bron: transactiedata Roompot en Landal, marktpartijen en schattingen ACM voor kleinere ketens en 
onafhankelijke parken die geen data hebben overgelegd. 

464. De indicatieve prijseffecten op basis van de geschatte NL modellen zijn samengevat in 
onderstaande tabel. De prijsstijgingen zijn significant lager dan zonder de verbintenissen. Dat geldt 
in het bijzonder voor de segmenten van parken aan de kust en met veel faciliteiten waarmee de 
mogelijke beperking van mededinging in deze segmenten (gesignaleerd door de fusiesimulatie in 
paragraaf 6.3.3.3) geadresseerd is door de verbintenissen. 

Tabel 18: Resultaten fusiesimulatie met verbintenissen 

Model 
Prijseffect 

Totaal Kust Kust en veel faciliteiten 
One-level NL model (2 groepen fac.) 1,9% 0,5% 0,6% 
One-level NL model (3 groepen fac.) 2,0% 1,4% 2,3% 
Two-level NL model (2 groepen fac.) 1,4% 0,3% 0,4% 
Two-level NL model (3 groepen fac.) 1,9% 1,2% 1,7% 
Bron: berekeningen ACM 

6.4 Opmerkingen van partijen 

465. Volgens Strategy& is de analyse van de ACM onjuist, gelet op het gebruik van de elasticiteiten van 
[vertrouwelijk] die volgens Strategy& geen elasticiteiten zijn.  

466. Bijlage V behorende bij de antwoorden van partijen op de eerste aanvullende vragen van de ACM 
uit de meldingsfase bevat een presentatie waarin [vertrouwelijk] een verdieping van 
[vertrouwelijk] bespreekt (hierna: [vertrouwelijk]-presentatie). Deze [vertrouwelijk]-presentatie 
bevat een (uitgebreide) beschrijving van [vertrouwelijk]. De [vertrouwelijk]-presentatie bevat op 
slides 30-37 een omschrijving van de door [vertrouwelijk] gebruikte [vertrouwelijk]. Slide 31 
bevat een definitie (“hoeveel verandert de vraag als we de prijs [vertrouwelijk] verhogen”). Slide 
32 bevat een uitleg hoe de vraag berekend wordt met behulp van een prijselasticiteit (“Vraag 



Autoriteit Consument en Markt Openbaar 
Zaaknr. ACM/21/168002 / Documentnr. ACM/UIT/595772 
 

 

124/125 

berekenen” heeft deze slide als titel). In slide 33 legt [vertrouwelijk] uit dat het doel is om 
[vertrouwelijk].745 [vertrouwelijk] 

467. Volgens Strategy& maakt de ACM selectief gebruik van de resultaten van de conjoint analyse. De 
ACM gebruikt de onderzoeken van Strategy& om van een bedrijfsspecifieke elasticiteit naar een 
marktbrede elasticiteit te gaan. Het is volgens Strategy& methodologisch niet uitlegbaar dat de 
elasticiteitschatting uit de conjoint analyse in algemene zin onbetrouwbaar wordt geacht, maar een 
deelresultaat wel wordt gebruikt.  

468. De ACM gebruikt het deelresultaat als een zeer conservatieve ondergrens. Dat betekent 
nadrukkelijk niet dat de ACM dit resultaat betrouwbaar acht. Voor de conclusie in de critical loss 
analyse is voldoende dat een zeer conservatieve benadering van de actual loss al op een relevante 
markt wijst. 

469. Strategy& is bovendien van mening dat deze afslag van bedrijfsspecifieke elasticiteit naar 
marktbrede elasticiteit conceptueel onjuist is uitgevoerd. Deze gegevens zijn volgens Strategy& 
niet robuust. Als deze volgens Strategy& conceptuele fout wordt gecorrigeerd, zou ook uit de 
critical loss analyse op basis van de methodologie van de ACM volgen dat de markt ruimer moet 
worden afgebakend.  

470. De berekening is gebaseerd op een standaard aggregatie van elasticiteiten om tot een marktbrede 
elasticiteit te komen. De individuele elasticiteiten zijn geldig gegeven de huidige 
marktomstandigheden. Bij een verandering in deze omstandigheden veranderen ook de 
elasticiteiten. Daar wijst Strategy& in principe op. Indien alle vakantieparken tegelijk hun prijzen 
verhogen is de uitval naar buiten de markt inderdaad hoger (per definitie 100%). De eigen 
elasticiteiten worden echter lager, omdat geen park duurder is geworden ten opzichte van andere 
vakantieparken. De overstappen na een (individuele) prijsverhoging zijn omvat door al de eigen en 
kruislinkse elasticiteiten en sommeren is dus een geldige benadering van de marktbrede 
elasticiteit746.  

471. Strategy& stelt dat het niet schadelijk is voor Roompot als de elasticiteiten, die volgens partijen dus 
geen elasticiteiten zijn, verkeerd worden geschat. Deze bewering berust op een verkeerd begrip 
door de ACM van de rol die deze elasticiteiten spelen in het prijszettingsmodel van Roompot, aldus 
Strategy&.  

472. De ACM stelt vast dat prijs doorgaans een belangrijke concurrentieparameter is. Het correct 
vaststellen van de prijs is daarom van belang. Als een elasticiteit niet goed wordt vastgesteld, heeft 
dit impact op hoe snel de vraag [vertrouwelijk]. Dit kan leiden tot gemiste omzet of gemiste 
winst.747 [vertrouwelijk]. 

473. [vertrouwelijk].748 [vertrouwelijk].749 [vertrouwelijk] 

474. [vertrouwelijk].  

475. [vertrouwelijk].750 [vertrouwelijk] 

476. [vertrouwelijk] Gelet hierop hecht de ACM daarom meer waarde aan de uitkomsten van de critical 
loss analyse op basis van de elasticiteiten van Roompot dan de door partijen ingebrachte ad hoc 
onderzoeken.  

477. [vertrouwelijk].751  
 

745  Een aparte presentatie van [vertrouwelijk] betreffende prijselasticiteiten (bijlage 139) heeft een gelijke strekking. 
746  In logit vraagmodellen is de geïmpliceerde marktbrede elasticiteit bijvoorbeeld identiek aan de som van product-specifieke 

elasticiteiten zoals die gebruikt wordt in de berekening van de ACM. 
747  Zoals uitgelegd door [vertrouwelijk] (bijlage V, slide 4). 
748  Bijlage V, slide 37. 
749  Bijlage 139, slide 14. 
750  E-mail van 11 februari 2022 met kenmerk ACM/IN/676488. 
751  Zie ook de antwoorden van partijen van 1 maart 2022 met kenmerk ACM/IN/679789, randnummer 9. Overigens 

benadrukken partijen meerdere malen het belang van het dynamische prijszettingsmodel, dus bevreemdt het de ACM dat 
de rol van het dynamische prijszettingsmodel hier weer als zeer beperkt wordt voorgesteld. 



Autoriteit Consument en Markt Openbaar 
Zaaknr. ACM/21/168002 / Documentnr. ACM/UIT/595772 
 

 

125/125 

7 Bijlage – Verbintenissen 
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	1. Roompot mag onder voorwaarden Landal overnemen. Roompot en Landal zijn in Nederland vooral actief als aanbieders van accommodaties op vakantieparken. Daarnaast bieden Roompot en Landal verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aan eigenaren van vakantiehuizen / -parken.  
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	2. De ACM heeft deze overname onderzocht en concludeert dat de aanvankelijk voorgenomen concentratie leidt tot mededingingsproblemen op de markt voor het aanbieden (i) van accommodaties op vakantieparken en (ii) verhuurbemiddeling- en marketingdiensten. Op deze markten leidt de concentratie naar verwachting tot hogere prijzen voor de consument die een vakantieaccommodatie huurt dan wel voor eigenaren van vakantiehuizen / -parken die verhuurbemiddeling- en marketingdiensten afnemen.  
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	3. De hiervoor genoemde mededingingsproblemen worden opgelost door de voorschriften die de ACM verbindt aan het verlenen van de vergunning. Om de mededingingsproblemen weg te nemen, stoten Roompot en Landal dertig vakantieparken af aan koper Dormio. Hierdoor ontstaat er een belangrijke substantiële nieuwe speler op de markt waardoor prijzen voor consumenten en eigenaren van vakantiehuizen concurrerend kunnen blijven. 
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	4. De voorgenomen concentratie betreft de twee grootste aanbieders van accommodaties op vakantieparken en leidt tot een gezamenlijk marktaandeel van circa [40-50%]. Het betreft een voorgenomen concentratie met een substantiële stijging in het gezamenlijk marktaandeel, namelijk [10-20%]. Daarbij ontstaat een duidelijke marktleider met een gezamenlijk marktaandeel dat aanmerkelijk groter is dan de eerstvolgende concurrenten. Zo heeft Center Parcs een marktaandeel van [10-20%], gevolgd door EuroParcs met [0-10
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	5. Daarbij zijn Roompot en Landal nabije concurrenten (partijen disciplineren elkaar sterk). Voor veel parken van Landal geldt verder dat een Roompot-park zich in de nabijheid bevindt. De geografische nabijheid van de andere concurrenten is beperkter dan die van Roompot en Landal. De geografische nabijheid komt nog sterker naar voren indien een onderscheid wordt gemaakt naar vakantieparken die aan de kust liggen ten opzichte van parken die niet aan de kust liggen. Roompot en Landal hebben aan de kust een st
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	6. De ACM acht het onaannemelijk dat de twee overgebleven grotere ketens (Center Parcs en EuroParcs), noch kleinere ketens en onafhankelijke aanbieders genoeg concurrentiedruk op Roompot en Landal kunnen uitoefenen om hen voldoende te disciplineren. Ook ondervinden Roompot en Landal onvoldoende concurrentiedruk van aanbieders buiten Nederland, aanbieders van andersoortige accommodaties of van toetreding of uitbreiding door (potentiële) concurrenten. 
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	7. Om de gevolgen van de voorgenomen concentratie verder te onderzoeken, heeft de ACM een econometrische analyse uitgevoerd die de prijsontwikkeling na de voorgenomen concentratie schat (een fusiesimulatie). De ACM acht het op basis van verschillende kwantitatieve modellen aannemelijk dat de voorgenomen concentratie leidt tot een significante marktbrede prijsstijging van 4-5%. Voor vakantieparken aan de kust met relatief veel faciliteiten voorspelt het model een prijsstijging van 6,5%. 
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	8. Roompot en Landal zijn met afstand de twee grootste vakantieparkketens die verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aan eigenaren van (accommodaties op) vakantieparken aanbieden. Andere aanbieders van soortgelijke diensten, zoals OTA’s, bieden slechts delen van dit soort diensten aan. Dergelijke aanbieders zijn daarom geen volwaardig alternatief. Gelet op de sterke gezamenlijke marktpositie van Roompot en Landal is het aannemelijk dat de voorgenomen overname op deze markt zal leiden tot (commissie)prijsv
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	9. Roompot en Landal zijn elkaars meest nabije concurrenten. Omdat andere aanbieders geen volwaardige alternatieve dienstverlening bieden, kunnen zij de sterke positie van Roompot en Landal onvoldoende disciplineren. De ACM stelt daarnaast vast dat van uitbreiding en toetreding (vooralsnog) onvoldoende disciplinerende werking uitgaat om de sterke positie van Roompot en Landal te relativeren. 
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	10. Om de mededingingsbezwaren die de ACM heeft geconstateerd weg te nemen, hebben partijen op 21 maart 20231 een definitief remedievoorstel ingediend om als voorschriften te verbinden aan de vergunning. Met dit voorstel stoten partijen twee vakantiepark-merken (Hogenboom en Largo) en dertig vakantieparken af aan Dormio Group B.V. (hierna: Dormio). De overdracht aan Dormio zal plaatsvinden binnen zes maanden na ondertekening van een Signing Protocol op 11 januari 2023. Om een soepele overgang naar Dormio mo
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	11. Van de dertig vakantieparken in het afstotingspakket zijn tweeëntwintig exclusieve park partnerschappen, vier franchiseparken en vier owned en operated parken, die als één pakket aan dezelfde koper, Dormio, worden afgestoten. 
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	12. Dormio is actief in de vakantieparkensector in Nederland en andere Europese landen. Dormio heeft twee parken in Nederland en ontwikkelt ook parken in Nederland. 
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	13. De ACM heeft in de markt getest of met het afstotingspakket aan Dormio de mededingingsproblemen worden opgelost op de markt voor het aanbieden van accommodaties op vakantieparken en de markt voor het aanbieden van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten. In de markttest zijn zorgen geuit over de koper (schaalgrootte en financiële middelen), de samenstelling van het pakket en de uitvoerbaarheid. Gegeven de zorgen uit de markttest heeft de ACM nadere informatie opgevraagd en gesproken met zowel partijen 
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	14. De ACM is van oordeel dat de afstoting van dertig parken – gelet op hun omvang en kwaliteit – aan Dormio de mededingingsproblemen op zowel de markt voor het aanbieden van accommodaties op vakantieparken als de markt voor het aanbieden van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten wegneemt en een duurzame concurrent van partijen creëert. Ook wijst een nieuwe fusiesimulatie waarin deze afstoting is meegenomen op slechts zeer beperkte prijseffecten voor consumenten. 
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	De ACM accepteert het definitieve remedievoorstel van partijen van 21 maart 2023. Daarmee komt de ACM tot de conclusie dat Roompot Landal mag overnemen onder voorschriften.  
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	 van 3 december 2021 gepubliceerd. De ACM heeft meerdere zienswijzen van derden ontvangen. Deze zienswijzen behandelt de ACM in dit besluit waar ze relevant zijn voor de beoordeling. 


	19. De ACM heeft de mogelijke gevolgen van de concentratie voor de mededinging nader onderzocht. Hierbij heeft de ACM vragen gesteld aan verschillende afnemers en concurrenten van Roompot en Landal en econometrische analyses uitgevoerd.4  
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	20. Op 1 december 2021, 20 december 2021, 22 december 2021, 31 januari 2022, 14 februari 2022, 23 februari 2022, 4 maart 2022, 17 maart 2022 en 12 mei 2022 heeft de ACM partijen verzocht om een aanvulling op de vergunningsaanvraag te geven5. De ACM heeft deze aanvullingen op 17 december 2021, 11 januari 2022, 10 januari 2022, 11 februari 2022, 22 februari 2022, 1 maart 2022 en 4 maart 2022 ontvangen. Op 22 respectievelijk 29 maart en 20 mei 2022 heeft de ACM de concept-aanvullingen ontvangen. De antwoorden 
	20. Op 1 december 2021, 20 december 2021, 22 december 2021, 31 januari 2022, 14 februari 2022, 23 februari 2022, 4 maart 2022, 17 maart 2022 en 12 mei 2022 heeft de ACM partijen verzocht om een aanvulling op de vergunningsaanvraag te geven5. De ACM heeft deze aanvullingen op 17 december 2021, 11 januari 2022, 10 januari 2022, 11 februari 2022, 22 februari 2022, 1 maart 2022 en 4 maart 2022 ontvangen. Op 22 respectievelijk 29 maart en 20 mei 2022 heeft de ACM de concept-aanvullingen ontvangen. De antwoorden 

	21. De Directie Mededinging heeft haar voorlopige bevindingen (hierna: punten van overweging) op 5 april 2022 aan partijen toegezonden. Deze punten van overweging waren gebaseerd op de 
	21. De Directie Mededinging heeft haar voorlopige bevindingen (hierna: punten van overweging) op 5 april 2022 aan partijen toegezonden. Deze punten van overweging waren gebaseerd op de 


	2 Op grond van artikel 34 van de Mededingingswet (hierna: Mw). 
	2 Op grond van artikel 34 van de Mededingingswet (hierna: Mw). 
	3  Verder probeert Sandy HoldCo B.V. 10% van het aandelenkapitaal van Landal GreenParks GmbH over te nemen. De overige 90% van het aandelenkapitaal in deze Duitse entiteit is in handen van Landal GreenParks B.V. Landal GreenParks B.V. is een 100%-dochteronderneming van Landal GreenParks Holding B.V. die op haar beurt een 100%-dochteronderneming is van Vacation Rental B.V. Als gevolg waarvan Sandy HoldCo B.V. indirect ook alle aandelen verkrijgt in Landal GreenParks GmbH. 
	4  Overigens moet opgemerkt worden dat een marktpartij op één markt een concurrent van Roompot en/of Landal kan zijn en op een andere (gerelateerde) markt een afnemer kan zijn.  
	5  Kenmerk ACM/UIT/566655, ACM/UIT/568085, ACM/UIT/567560, ACM/UIT570594, ACM/UIT/571791, ACM/UIT/572347, ACM/UIT/572961, ACM/UIT/573748 en ACM/UIT/576930. 
	6 Op grond van artikel 44, eerste lid, van de Mw. 

	uitkomsten van het tot dat moment verrichte onderzoek. Partijen hebben op 22 april 2022 schriftelijk hun zienswijze op de punten van overweging naar voren gebracht.7 Partijen hebben deze zienswijze op 11 mei 2022 mondeling toegelicht. 
	uitkomsten van het tot dat moment verrichte onderzoek. Partijen hebben op 22 april 2022 schriftelijk hun zienswijze op de punten van overweging naar voren gebracht.7 Partijen hebben deze zienswijze op 11 mei 2022 mondeling toegelicht. 
	uitkomsten van het tot dat moment verrichte onderzoek. Partijen hebben op 22 april 2022 schriftelijk hun zienswijze op de punten van overweging naar voren gebracht.7 Partijen hebben deze zienswijze op 11 mei 2022 mondeling toegelicht. 

	22. Naar aanleiding van de inbreng van partijen is na de punten van overweging nader onderzoek verricht. Op verzoek van partijen zijn aanvullende parken meegenomen bij de berekening van de marktomvang. Om tegemoet te komen aan de kanttekeningen van partijen bij het door de Directie Mededinging gebruikte fusiesimulatiemodel, dat volgens partijen relatief eenvoudig was en zeer gevoelig op een aantal cruciale aannames, is het fusiesimulatiemodel uitgebreid.  
	22. Naar aanleiding van de inbreng van partijen is na de punten van overweging nader onderzoek verricht. Op verzoek van partijen zijn aanvullende parken meegenomen bij de berekening van de marktomvang. Om tegemoet te komen aan de kanttekeningen van partijen bij het door de Directie Mededinging gebruikte fusiesimulatiemodel, dat volgens partijen relatief eenvoudig was en zeer gevoelig op een aantal cruciale aannames, is het fusiesimulatiemodel uitgebreid.  

	23. Partijen hebben op hun gemotiveerde verzoek daartoe twee maal toegang gekregen tot een dataroom om de berekeningen zoals deze ten grondslag liggen aan het fusiesimulatiemodel in te zien, te weten op 13 en 14 april 2022 en op 28 en 29 juni 2022. 
	23. Partijen hebben op hun gemotiveerde verzoek daartoe twee maal toegang gekregen tot een dataroom om de berekeningen zoals deze ten grondslag liggen aan het fusiesimulatiemodel in te zien, te weten op 13 en 14 april 2022 en op 28 en 29 juni 2022. 

	24. Op 7 juli 2022 heeft de ACM van partijen een verklaring ontvangen inhoudende dat zij bereid zijn bepaalde verplichtingen te aanvaarden welke als voorschriften of beperkingen aan een vergunning voor de voorgenomen concentratie kunnen worden verbonden. Partijen hebben daartoe een concept remedievoorstel ingediend. De ACM heeft op 21 maart 2023 van partijen een definitief remedievoorstel ontvangen. Zie verder hoofdstuk 
	24. Op 7 juli 2022 heeft de ACM van partijen een verklaring ontvangen inhoudende dat zij bereid zijn bepaalde verplichtingen te aanvaarden welke als voorschriften of beperkingen aan een vergunning voor de voorgenomen concentratie kunnen worden verbonden. Partijen hebben daartoe een concept remedievoorstel ingediend. De ACM heeft op 21 maart 2023 van partijen een definitief remedievoorstel ontvangen. Zie verder hoofdstuk 
	24. Op 7 juli 2022 heeft de ACM van partijen een verklaring ontvangen inhoudende dat zij bereid zijn bepaalde verplichtingen te aanvaarden welke als voorschriften of beperkingen aan een vergunning voor de voorgenomen concentratie kunnen worden verbonden. Partijen hebben daartoe een concept remedievoorstel ingediend. De ACM heeft op 21 maart 2023 van partijen een definitief remedievoorstel ontvangen. Zie verder hoofdstuk 
	9
	9

	 van dit besluit voor de inhoud van dit remedievoorstel, de procedure hieromtrent en de beoordeling die heeft geleid tot de voorschriften die verbonden zijn aan de vergunning.  



	7  E-mail van 22 april 2022 met kenmerk ACM/IN/691212 (hierna: reactie PvO). 
	7  E-mail van 22 april 2022 met kenmerk ACM/IN/691212 (hierna: reactie PvO). 
	8  Zie 
	8  Zie 
	www.kkr.com
	www.kkr.com

	 voor meer informatie over KKR. 

	9  Zie 
	9  Zie 
	www.platinumequity.com
	www.platinumequity.com

	 voor meer informatie over Platinum Equity. 


	3 Partijen
	3 Partijen
	 

	25. Sandy HoldCo B.V. (Roompot) is een besloten vennootschap naar Nederlands recht die volledig in handen is van fondsen die worden beheerd door dochterondernemingen van KKR & Co. Inc. (hierna: KKR). KKR is een wereldwijde beleggingsonderneming, actief op het gebied van alternatief vermogensbeheer en kapitaalmarkt- en verzekeringsoplossingen.8 KKR is een beursgenoteerd bedrijf aan de New York Stock Exchange.  
	25. Sandy HoldCo B.V. (Roompot) is een besloten vennootschap naar Nederlands recht die volledig in handen is van fondsen die worden beheerd door dochterondernemingen van KKR & Co. Inc. (hierna: KKR). KKR is een wereldwijde beleggingsonderneming, actief op het gebied van alternatief vermogensbeheer en kapitaalmarkt- en verzekeringsoplossingen.8 KKR is een beursgenoteerd bedrijf aan de New York Stock Exchange.  
	25. Sandy HoldCo B.V. (Roompot) is een besloten vennootschap naar Nederlands recht die volledig in handen is van fondsen die worden beheerd door dochterondernemingen van KKR & Co. Inc. (hierna: KKR). KKR is een wereldwijde beleggingsonderneming, actief op het gebied van alternatief vermogensbeheer en kapitaalmarkt- en verzekeringsoplossingen.8 KKR is een beursgenoteerd bedrijf aan de New York Stock Exchange.  

	26. Vacation Rental B.V. (Landal) is een besloten vennootschap naar Nederlands recht die volledig in handen is van Awaze Ltd. (hierna: Awaze). Awaze is in handen van Platinum Equity, LLC (hierna: Platinum Equity). Platinum Equity is, net als KKR, een wereldwijde beleggingsonderneming, actief op het gebied van alternatief vermogensbeheer.9 
	26. Vacation Rental B.V. (Landal) is een besloten vennootschap naar Nederlands recht die volledig in handen is van Awaze Ltd. (hierna: Awaze). Awaze is in handen van Platinum Equity, LLC (hierna: Platinum Equity). Platinum Equity is, net als KKR, een wereldwijde beleggingsonderneming, actief op het gebied van alternatief vermogensbeheer.9 

	27. De belangrijkste activiteiten van Roompot en Landal hebben betrekking op het aanbieden van vakantieaccommodaties op vakantieparken, beheer, verhuurbemiddeling- en marketingdiensten ten behoeve van eigenaren van (accommodaties op) vakantieparken. 
	27. De belangrijkste activiteiten van Roompot en Landal hebben betrekking op het aanbieden van vakantieaccommodaties op vakantieparken, beheer, verhuurbemiddeling- en marketingdiensten ten behoeve van eigenaren van (accommodaties op) vakantieparken. 


	4 De gemelde operatie
	4 De gemelde operatie
	 

	28. Partijen zijn van plan om de volgende transactie uit te voeren: Sandy BidCo B.V., een dochteronderneming van Sandy HoldCo B.V., verwerft 100% van de aandelen in Vacation Rental B.V. Verder zal Sandy HoldCo B.V. 10% van het aandelenkapitaal van Landal GreenParks GmbH overnemen. De overige 90% van het aandelenkapitaal in deze Duitse entiteit is in handen van 
	28. Partijen zijn van plan om de volgende transactie uit te voeren: Sandy BidCo B.V., een dochteronderneming van Sandy HoldCo B.V., verwerft 100% van de aandelen in Vacation Rental B.V. Verder zal Sandy HoldCo B.V. 10% van het aandelenkapitaal van Landal GreenParks GmbH overnemen. De overige 90% van het aandelenkapitaal in deze Duitse entiteit is in handen van 
	28. Partijen zijn van plan om de volgende transactie uit te voeren: Sandy BidCo B.V., een dochteronderneming van Sandy HoldCo B.V., verwerft 100% van de aandelen in Vacation Rental B.V. Verder zal Sandy HoldCo B.V. 10% van het aandelenkapitaal van Landal GreenParks GmbH overnemen. De overige 90% van het aandelenkapitaal in deze Duitse entiteit is in handen van 


	Landal GreenParks B.V.10 KKR heeft al zeggenschap over Roompot en zal als gevolg van deze voorgenomen transactie indirect uitsluitende zeggenschap over Landal verwerven.  
	Landal GreenParks B.V.10 KKR heeft al zeggenschap over Roompot en zal als gevolg van deze voorgenomen transactie indirect uitsluitende zeggenschap over Landal verwerven.  
	Landal GreenParks B.V.10 KKR heeft al zeggenschap over Roompot en zal als gevolg van deze voorgenomen transactie indirect uitsluitende zeggenschap over Landal verwerven.  

	29. Deze voorgenomen transactie blijkt onder meer uit het door partijen getekende signing protocol met een bijbehorende concept-koopovereenkomst van 17 juni 2021. 
	29. Deze voorgenomen transactie blijkt onder meer uit het door partijen getekende signing protocol met een bijbehorende concept-koopovereenkomst van 17 juni 2021. 


	10  Zoals al eerder aangegeven, is Landal GreenParks B.V. een 100%-dochteronderneming van Landal GreenParks Holding B.V. die op haar beurt een 100%-dochteronderneming is van Vacation Rental B.V. (Landal). Als gevolg daarvan verkrijgt Sandy HoldCo B.V. (Roompot) indirect ook alle aandelen in Landal GreenParks GmbH. 
	10  Zoals al eerder aangegeven, is Landal GreenParks B.V. een 100%-dochteronderneming van Landal GreenParks Holding B.V. die op haar beurt een 100%-dochteronderneming is van Vacation Rental B.V. (Landal). Als gevolg daarvan verkrijgt Sandy HoldCo B.V. (Roompot) indirect ook alle aandelen in Landal GreenParks GmbH. 
	11  Verordening (EG) nr. 139/2004 van de Raad van 20 januari 2004 betreffende de controle op concentraties van ondernemingen (PbEG 2004, L 24/1) (hierna: 
	11  Verordening (EG) nr. 139/2004 van de Raad van 20 januari 2004 betreffende de controle op concentraties van ondernemingen (PbEG 2004, L 24/1) (hierna: 
	Concentratieverordening
	Concentratieverordening

	). 

	12  Beschikking van de Commissie van 13 april 2022 in zaak COMP/M.10339 - KKR / Landal. 
	13  Zie artikel 41 tweede lid van de Mw en de Richtsnoeren voor de beoordeling van horizontale fusies op grond van de Verordening van de Raad inzake de controle op concentraties van ondernemingen, 2004/C 31/03 (hierna: 
	13  Zie artikel 41 tweede lid van de Mw en de Richtsnoeren voor de beoordeling van horizontale fusies op grond van de Verordening van de Raad inzake de controle op concentraties van ondernemingen, 2004/C 31/03 (hierna: 
	Richtsnoeren horizontale fusies
	Richtsnoeren horizontale fusies

	), punt 1. 

	14  
	14  
	Richtsnoeren horizontale fusies
	Richtsnoeren horizontale fusies

	, punt 22. 

	15  
	15  
	Richtsnoeren horizontale fusies
	Richtsnoeren horizontale fusies

	, punt 22. 


	5 Toepasselijkheid van het concentratietoezicht
	5 Toepasselijkheid van het concentratietoezicht
	 

	30. Zoals de ACM in het meldingsbesluit van 29 november 2021 (hierna: Meldingsbesluit) vaststelt, moet de transactie worden beschouwd als een concentratie met een communautaire dimensie in de zin van artikel 1 van Verordening (EG) Nr. 139/2004 betreffende de controle op concentraties van ondernemingen.11 De transactie valt daarmee onder het in hoofdstuk 5 van de Mw geregelde concentratietoezicht. 
	30. Zoals de ACM in het meldingsbesluit van 29 november 2021 (hierna: Meldingsbesluit) vaststelt, moet de transactie worden beschouwd als een concentratie met een communautaire dimensie in de zin van artikel 1 van Verordening (EG) Nr. 139/2004 betreffende de controle op concentraties van ondernemingen.11 De transactie valt daarmee onder het in hoofdstuk 5 van de Mw geregelde concentratietoezicht. 
	30. Zoals de ACM in het meldingsbesluit van 29 november 2021 (hierna: Meldingsbesluit) vaststelt, moet de transactie worden beschouwd als een concentratie met een communautaire dimensie in de zin van artikel 1 van Verordening (EG) Nr. 139/2004 betreffende de controle op concentraties van ondernemingen.11 De transactie valt daarmee onder het in hoofdstuk 5 van de Mw geregelde concentratietoezicht. 

	31. Bij beschikking van 14 september 2021 heeft de Europese Commissie (hierna: Commissie) op grond van artikel 4(4) van de Concentratieverordening besloten deze zaak gedeeltelijk te verwijzen naar de ACM. De Commissie heeft de zaak zelf behandeld voor wat betreft de activiteiten van Roompot en Landal in België en Duitsland.12 
	31. Bij beschikking van 14 september 2021 heeft de Europese Commissie (hierna: Commissie) op grond van artikel 4(4) van de Concentratieverordening besloten deze zaak gedeeltelijk te verwijzen naar de ACM. De Commissie heeft de zaak zelf behandeld voor wat betreft de activiteiten van Roompot en Landal in België en Duitsland.12 

	32. De gemelde transactie is een concentratie in de zin van artikel 27, eerste lid, onder b, van de Mw. Het gevolg van de transactie is dat KKR via Roompot de volledige zeggenschap krijgt over Landal. 
	32. De gemelde transactie is een concentratie in de zin van artikel 27, eerste lid, onder b, van de Mw. Het gevolg van de transactie is dat KKR via Roompot de volledige zeggenschap krijgt over Landal. 


	6 Beoordelingskader
	6 Beoordelingskader
	 

	33. De ACM dient te beoordelen of een concentratie de mededinging op significante wijze zou belemmeren.13 Er zijn twee manieren waarop een horizontale fusie de daadwerkelijke mededinging op significante wijze kan belemmeren. Ten eerste doordat zij de aard van de mededinging zodanig verandert dat ondernemingen die voorheen hun gedragingen op de markt niet coördineerden, nu in significante mate beter in staat zijn hun marktgedrag te coördineren en de prijzen te verhogen of de daadwerkelijke mededinging op and
	33. De ACM dient te beoordelen of een concentratie de mededinging op significante wijze zou belemmeren.13 Er zijn twee manieren waarop een horizontale fusie de daadwerkelijke mededinging op significante wijze kan belemmeren. Ten eerste doordat zij de aard van de mededinging zodanig verandert dat ondernemingen die voorheen hun gedragingen op de markt niet coördineerden, nu in significante mate beter in staat zijn hun marktgedrag te coördineren en de prijzen te verhogen of de daadwerkelijke mededinging op and
	33. De ACM dient te beoordelen of een concentratie de mededinging op significante wijze zou belemmeren.13 Er zijn twee manieren waarop een horizontale fusie de daadwerkelijke mededinging op significante wijze kan belemmeren. Ten eerste doordat zij de aard van de mededinging zodanig verandert dat ondernemingen die voorheen hun gedragingen op de markt niet coördineerden, nu in significante mate beter in staat zijn hun marktgedrag te coördineren en de prijzen te verhogen of de daadwerkelijke mededinging op and

	34. De tweede manier waarop een voorgenomen concentratie de mededinging op significante wijze zou belemmeren, is door het wegnemen van belangrijke concurrentiedruk op één of meer ondernemingen. Doordat deze concurrentiedruk wegvalt, kan dit leiden tot grotere marktmacht van bij de concentratie betrokken ondernemingen zonder dat daarvoor coördinatie van marktgedrag nodig is (zogenaamde ‘niet-gecoördineerde effecten’).15  
	34. De tweede manier waarop een voorgenomen concentratie de mededinging op significante wijze zou belemmeren, is door het wegnemen van belangrijke concurrentiedruk op één of meer ondernemingen. Doordat deze concurrentiedruk wegvalt, kan dit leiden tot grotere marktmacht van bij de concentratie betrokken ondernemingen zonder dat daarvoor coördinatie van marktgedrag nodig is (zogenaamde ‘niet-gecoördineerde effecten’).15  

	35. Op basis van de op de onderhavige markt aanwezige marktdynamiek analyseert de ACM in hoeverre sprake is van niet-gecoördineerde effecten. Het meest directe effect van een concentratie 
	35. Op basis van de op de onderhavige markt aanwezige marktdynamiek analyseert de ACM in hoeverre sprake is van niet-gecoördineerde effecten. Het meest directe effect van een concentratie 


	zal het wegvallen van concurrentie tussen de bij de concentratie betrokken ondernemingen zelf zijn.16 In het algemeen zou een concentratie in dergelijke gevallen de mededinging belemmeren door het in het leven roepen of versterken van een machtspositie voor de bij de concentratie betrokken ondernemingen die in de meeste gevallen na de concentratie een aanmerkelijk groter gezamenlijk marktaandeel hebben dan de eerstvolgende concurrent. Daarnaast kunnen concentraties op oligopolistische markten die gepaard ga
	zal het wegvallen van concurrentie tussen de bij de concentratie betrokken ondernemingen zelf zijn.16 In het algemeen zou een concentratie in dergelijke gevallen de mededinging belemmeren door het in het leven roepen of versterken van een machtspositie voor de bij de concentratie betrokken ondernemingen die in de meeste gevallen na de concentratie een aanmerkelijk groter gezamenlijk marktaandeel hebben dan de eerstvolgende concurrent. Daarnaast kunnen concentraties op oligopolistische markten die gepaard ga
	zal het wegvallen van concurrentie tussen de bij de concentratie betrokken ondernemingen zelf zijn.16 In het algemeen zou een concentratie in dergelijke gevallen de mededinging belemmeren door het in het leven roepen of versterken van een machtspositie voor de bij de concentratie betrokken ondernemingen die in de meeste gevallen na de concentratie een aanmerkelijk groter gezamenlijk marktaandeel hebben dan de eerstvolgende concurrent. Daarnaast kunnen concentraties op oligopolistische markten die gepaard ga

	36. Bij haar beoordeling van niet-gecoördineerde horizontale effecten kijkt de ACM onder meer naar de gezamenlijke marktaandelen van partijen en de marktconcentratie. Hoe hoger het marktaandeel, hoe groter de kans dat een onderneming marktmacht bezit en hoe groter de samenvoeging van marktaandelen, hoe groter de kans dat een concentratie zal leiden tot een significante toename van marktmacht.18 Marktaandelen bieden een bruikbare eerste aanwijzingen voor de marktstructuur en voor het belang van zowel de fuse
	36. Bij haar beoordeling van niet-gecoördineerde horizontale effecten kijkt de ACM onder meer naar de gezamenlijke marktaandelen van partijen en de marktconcentratie. Hoe hoger het marktaandeel, hoe groter de kans dat een onderneming marktmacht bezit en hoe groter de samenvoeging van marktaandelen, hoe groter de kans dat een concentratie zal leiden tot een significante toename van marktmacht.18 Marktaandelen bieden een bruikbare eerste aanwijzingen voor de marktstructuur en voor het belang van zowel de fuse

	37. Volgens vaste rechtspraak kunnen zeer grote marktaandelen van 50% of meer (behoudens tegenbewijs van uitzonderlijke omstandigheden) op zichzelf voldoende bewijs vormen voor het bestaan van een machtspositie. Ook een concentratie waarbij het gaat om een onderneming met een marktaandeel na de concentratie van minder dan 50% kan aanleiding geven tot bedenkingen uit concurrentieoogpunt op grond van andere factoren zoals de sterkte van de concurrenten (waaronder het marktaandeel van de eerstvolgende concurre
	37. Volgens vaste rechtspraak kunnen zeer grote marktaandelen van 50% of meer (behoudens tegenbewijs van uitzonderlijke omstandigheden) op zichzelf voldoende bewijs vormen voor het bestaan van een machtspositie. Ook een concentratie waarbij het gaat om een onderneming met een marktaandeel na de concentratie van minder dan 50% kan aanleiding geven tot bedenkingen uit concurrentieoogpunt op grond van andere factoren zoals de sterkte van de concurrenten (waaronder het marktaandeel van de eerstvolgende concurre

	38. Bij de interpretatie van marktaandelen is het van belang dat rekening wordt gehouden met productdifferentiatie.21 Hoe groter de onderlinge substitueerbaarheid tussen de producten van partijen, hoe groter de kans dat partijen hun prijzen significant zullen verhogen.22 Het feit dat de rivaliteit tussen de partijen een belangrijke bron van concurrentie was op de markt kan bijgevolg 
	38. Bij de interpretatie van marktaandelen is het van belang dat rekening wordt gehouden met productdifferentiatie.21 Hoe groter de onderlinge substitueerbaarheid tussen de producten van partijen, hoe groter de kans dat partijen hun prijzen significant zullen verhogen.22 Het feit dat de rivaliteit tussen de partijen een belangrijke bron van concurrentie was op de markt kan bijgevolg 


	16  
	16  
	16  
	Richtsnoeren horizontale fusies
	Richtsnoeren horizontale fusies

	, punten 22(a) en 24. 

	17  
	17  
	Richtsnoeren horizontale fusies
	Richtsnoeren horizontale fusies

	, punt 25. Zie bijvoorbeeld ook de beschikking van de Commissie van 17 juli 2008 in zaak COMP/M.5114 - 
	Pernod Ricard / V&S
	Pernod Ricard / V&S

	, punt 63 (waaruit blijkt dat de fuserende partijen de duidelijke marktleider worden met een marktaandeel van meer dan twee keer zo groot als de eerst volgende concurrent) en punten 67 en 74 waaruit blijkt dat het gezamenlijke marktaandeel hoog is en “well ahead of its competitors”.  

	18  
	18  
	Richtsnoeren horizontale fusies
	Richtsnoeren horizontale fusies

	, punt 27. 

	19  
	19  
	Richtsnoeren horizontale fusies
	Richtsnoeren horizontale fusies

	, punt 14. De van marktaandelen afgeleide graad van marktconcentratie kan eveneens van belang zijn (
	Richtsnoeren horizontale fusies
	Richtsnoeren horizontale fusies

	, punt 16). 

	20  
	20  
	Richtsnoeren horizontale fusies
	Richtsnoeren horizontale fusies

	, punt 17. 

	21  
	21  
	Meldingsbesluit
	Meldingsbesluit

	, punt 62. Zie bijvoorbeeld ook de beschikking van de Commissie van 8 januari 2016 in zaak COMP/M.7630 - 
	FedEx/TNT Express
	FedEx/TNT Express

	, punten 282-283; 27 november 2018 in zaak COMP/M.8792 - 
	T-Mobile NL/Tele2NL
	T-Mobile NL/Tele2NL

	, punt 242. Producten kunnen op verschillende manieren gedifferentieerd zijn. Differentiatie kan bijvoorbeeld geografisch zijn, maar kan ook gebaseerd zijn op merkimago, technische specificaties, kwaliteit of niveau van dienstverlening (
	Richtsnoeren horizontale fusies
	Richtsnoeren horizontale fusies

	, voetnoot 32).  

	22  
	22  
	Richtsnoeren horizontale fusies
	Richtsnoeren horizontale fusies

	, punt 28 (onder verwijzing naar de beschikking van de Commissie van 25 juni 2002 in zaak COMP/M.2817 - 
	Barilla/BPL/Kamps
	Barilla/BPL/Kamps

	, punt 34 en de beschikking van de Commissie van 14 maart 2000 in zaak COMP/M.1672 - 
	Volvo/Scania
	Volvo/Scania

	, punten 107-148).  


	een cruciale factor zijn. Hoge winstmarges vóór de concentratie kunnen significante prijsverhogingen ook waarschijnlijker maken.23 
	een cruciale factor zijn. Hoge winstmarges vóór de concentratie kunnen significante prijsverhogingen ook waarschijnlijker maken.23 
	een cruciale factor zijn. Hoge winstmarges vóór de concentratie kunnen significante prijsverhogingen ook waarschijnlijker maken.23 

	39. Als concurrenten de productie eenvoudig kunnen uitbreiden of wanneer toetreding tot de markt waarschijnlijk, tijdig en in voldoende mate zal plaatsvinden, is de kans klein dat de concentratie een significant risico voor de vrije mededinging zou vormen.24 Ook als afnemers over afnemersmacht beschikken, kunnen ondernemingen met grote marktaandelen niet in staat zijn de daadwerkelijke mededinging op significante wijze te belemmeren.25 De ACM betrekt in haar beoordeling daarom, indien relevant, (potentiële)
	39. Als concurrenten de productie eenvoudig kunnen uitbreiden of wanneer toetreding tot de markt waarschijnlijk, tijdig en in voldoende mate zal plaatsvinden, is de kans klein dat de concentratie een significant risico voor de vrije mededinging zou vormen.24 Ook als afnemers over afnemersmacht beschikken, kunnen ondernemingen met grote marktaandelen niet in staat zijn de daadwerkelijke mededinging op significante wijze te belemmeren.25 De ACM betrekt in haar beoordeling daarom, indien relevant, (potentiële)

	40. Onder bepaalde omstandigheden kunnen concentraties in een oligopolistische markt leiden tot een significante belemmering van de daadwerkelijke mededinging, ook zonder dat de concentratie leidt tot het in leven roepen of het versterken van een economische machtspositie van de gefuseerde onderneming.28 Hiervan is sprake als de concentratie in een oligopolistische markt gepaard gaat met (i) het wegvallen van belangrijke concurrentiedruk die de fuserende partijen voorheen op elkaar uitoefenden; en (ii) een 
	40. Onder bepaalde omstandigheden kunnen concentraties in een oligopolistische markt leiden tot een significante belemmering van de daadwerkelijke mededinging, ook zonder dat de concentratie leidt tot het in leven roepen of het versterken van een economische machtspositie van de gefuseerde onderneming.28 Hiervan is sprake als de concentratie in een oligopolistische markt gepaard gaat met (i) het wegvallen van belangrijke concurrentiedruk die de fuserende partijen voorheen op elkaar uitoefenden; en (ii) een 

	41. Tegen de achtergrond van het hiervoor geschetste kader onderzoekt de ACM of de voorgenomen concentratie leidt tot een significante beperking van de daadwerkelijke mededinging op de markten waar de grootste overlap bestaat tussen de activiteiten van Roompot en Landal: de markten voor het aanbieden van vakantieaccommodaties op vakantieparken en voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aan eigenaren van (accommodaties op) vakantieparken. In het hiernavolgende zet de ACM de beoordeling nader uiteen aan
	41. Tegen de achtergrond van het hiervoor geschetste kader onderzoekt de ACM of de voorgenomen concentratie leidt tot een significante beperking van de daadwerkelijke mededinging op de markten waar de grootste overlap bestaat tussen de activiteiten van Roompot en Landal: de markten voor het aanbieden van vakantieaccommodaties op vakantieparken en voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aan eigenaren van (accommodaties op) vakantieparken. In het hiernavolgende zet de ACM de beoordeling nader uiteen aan

	42. In het Meldingsbesluit neemt de ACM de gevolgen van de covid-19 pandemie niet mee, omdat deze op dit moment onvoldoende zeker zijn om mee te nemen in de materiële beoordeling van de voorgenomen concentratie.29 De laatste specifieke corona-adviezen zijn onderhand vervallen.30 Daarom neemt de ACM, in lijn met het Meldingsbesluit, ook voor dit besluit de mogelijke gevolgen van covid-19 niet mee in de beoordeling van de voorgenomen concentratie. 
	42. In het Meldingsbesluit neemt de ACM de gevolgen van de covid-19 pandemie niet mee, omdat deze op dit moment onvoldoende zeker zijn om mee te nemen in de materiële beoordeling van de voorgenomen concentratie.29 De laatste specifieke corona-adviezen zijn onderhand vervallen.30 Daarom neemt de ACM, in lijn met het Meldingsbesluit, ook voor dit besluit de mogelijke gevolgen van covid-19 niet mee in de beoordeling van de voorgenomen concentratie. 


	23  
	23  
	23  
	Richtsnoeren horizontale fusies
	Richtsnoeren horizontale fusies

	, punt 28.  

	24  
	24  
	Richtsnoeren horizontale fusies
	Richtsnoeren horizontale fusies

	, punten 30, 32-34 en 68 e.v.. 

	25  
	25  
	Richtsnoeren horizontale fusies
	Richtsnoeren horizontale fusies

	, punt 64 e.v.. 

	26  Zie in die zin ook de beschikking van de Commissie van 27 juni 2007 in zaak COMP/M.4439 - 
	26  Zie in die zin ook de beschikking van de Commissie van 27 juni 2007 in zaak COMP/M.4439 - 
	Ryanair / Aer Lingus
	Ryanair / Aer Lingus

	, randnummer 543.  

	27  Aangezien de meeste afnemers van Roompot en Landal op het gebied van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten Verenigingen van Eigenaren zijn waar over het algemeen hetzelfde voor geldt, laat de ACM ook voor de beoordeling van de zakelijke dienstenmarkt compenserende inkoopmacht buiten beschouwing. 
	28  
	28  
	Richtsnoeren horizontale fusies
	Richtsnoeren horizontale fusies

	, punt 25, en Gerecht van eerste aanleg van de Europese Unie, T-399/16, 28 mei 2020, 
	CK Telecoms/Commissie
	CK Telecoms/Commissie

	, r.o. 96 (zie hierover de 
	opinie van A-G Kokott
	opinie van A-G Kokott

	 punt 73 e.v.). Overigens kan het ook zo zijn dat de beperking van de mededinging het gevolg is van zowel het creëren of versterken van een machtspositie als het wegvallen van belangrijke concurrentiedruk (niet-gecoördineerde effecten), zie T-584/19, 
	Thyssenkrupp AG / Commissie
	Thyssenkrupp AG / Commissie

	, r.o. 562. 

	29  
	29  
	Meldingsbesluit
	Meldingsbesluit

	, paragraaf 6.1.2.  Covid-19 maatregelen beïnvloeden de omzet van aanbieders van vakantieaccommodaties in Nederland in zowel negatieve (door sluiting) als positieve zin (bijvoorbeeld een toegenomen vraag naar binnenlandse vakanties als gevolg van reisbelemmeringen naar het buitenland). Het is niet aannemelijk dat de marktpositie van partijen hierdoor substantieel wijzigt. Zie verder paragraaf 
	7.3.6.1
	7.3.6.1

	 (met name voetnoot 
	303
	303

	). 

	30  Zie bijvoorbeeld het 
	30  Zie bijvoorbeeld het 
	nieuwsbericht
	nieuwsbericht

	 van de Rijksoverheid van 10 maart 2023. 


	7 Vakantieaccommodaties op vakantieparken
	7 Vakantieaccommodaties op vakantieparken
	 

	43. De ACM gaat in dit hoofdstuk in op de gevolgen van de voorgenomen concentratie voor de mededinging op de markt voor vakantieaccommodaties op vakantieparken in Nederland. De ACM onderzoekt het risico dat als gevolg van de voorgenomen concentratie Roompot en Landal de prijzen zouden kunnen verhogen.  
	43. De ACM gaat in dit hoofdstuk in op de gevolgen van de voorgenomen concentratie voor de mededinging op de markt voor vakantieaccommodaties op vakantieparken in Nederland. De ACM onderzoekt het risico dat als gevolg van de voorgenomen concentratie Roompot en Landal de prijzen zouden kunnen verhogen.  
	43. De ACM gaat in dit hoofdstuk in op de gevolgen van de voorgenomen concentratie voor de mededinging op de markt voor vakantieaccommodaties op vakantieparken in Nederland. De ACM onderzoekt het risico dat als gevolg van de voorgenomen concentratie Roompot en Landal de prijzen zouden kunnen verhogen.  

	44. De ACM bespreekt eerst de context van de markt (paragraaf 
	44. De ACM bespreekt eerst de context van de markt (paragraaf 
	44. De ACM bespreekt eerst de context van de markt (paragraaf 
	7.1
	7.1

	), waar de ACM onder meer ingaat op de activiteiten van partijen, directe concurrenten van partijen en het concurrentieproces.  


	45. De ACM beschrijft daarna de relevante markt (paragraaf 
	45. De ACM beschrijft daarna de relevante markt (paragraaf 
	45. De ACM beschrijft daarna de relevante markt (paragraaf 
	7.2
	7.2

	). Voor haar beoordeling gaat de ACM uit van een relevante markt voor het aanbieden van vakantieaccommodaties op vakantieparken die geografisch niet ruimer is dan Nederland. 


	46. Tot slot beoordeelt de ACM in paragraaf 
	46. Tot slot beoordeelt de ACM in paragraaf 
	46. Tot slot beoordeelt de ACM in paragraaf 
	7.3
	7.3

	 de gevolgen van de voorgenomen concentratie. De ACM concludeert dat de voorgenomen concentratie leidt tot een significante beperking van de mededinging op de Nederlandse markt voor het aanbieden van vakantieaccommodaties op vakantieparken. 



	7.1 Activiteiten van Roompot en Landal en relevante marktcontext 
	47. In deze paragraaf gaat de ACM in op de relevante context bij de beoordeling van de voorgenomen concentratie. Eerst beschrijft de ACM de activiteiten van Roompot en Landal (paragraaf 
	47. In deze paragraaf gaat de ACM in op de relevante context bij de beoordeling van de voorgenomen concentratie. Eerst beschrijft de ACM de activiteiten van Roompot en Landal (paragraaf 
	47. In deze paragraaf gaat de ACM in op de relevante context bij de beoordeling van de voorgenomen concentratie. Eerst beschrijft de ACM de activiteiten van Roompot en Landal (paragraaf 
	47. In deze paragraaf gaat de ACM in op de relevante context bij de beoordeling van de voorgenomen concentratie. Eerst beschrijft de ACM de activiteiten van Roompot en Landal (paragraaf 
	7.1.1
	7.1.1

	). De ACM bespreekt daarna de overige aanbieders (pararagraaf 
	7.1.2
	7.1.2

	). Vervolgens geeft de ACM een korte beschrijving van het concurrentieproces (paragraaf 
	7.1.3
	7.1.3

	).  



	7.1.1 Activiteiten van Roompot en Landal 
	48. Roompot is actief als exploitant, beheerder, exclusieve partner en niet-exclusieve boekingsagent van vakantieparken in Nederland, België en Duitsland.31 Op een aantal Roompot vakantieparken worden ook kampeerplaatsen aangeboden. Roompot vakantieparken bieden accommodaties in een brede prijsklasse met zowel budget als premium opties. Een aparte business unit binnen Roompot richt zich op diensten voor zakelijke klanten, voornamelijk het aanbieden van lange termijn verhuur voor tijdelijke werknemers (arbei
	48. Roompot is actief als exploitant, beheerder, exclusieve partner en niet-exclusieve boekingsagent van vakantieparken in Nederland, België en Duitsland.31 Op een aantal Roompot vakantieparken worden ook kampeerplaatsen aangeboden. Roompot vakantieparken bieden accommodaties in een brede prijsklasse met zowel budget als premium opties. Een aparte business unit binnen Roompot richt zich op diensten voor zakelijke klanten, voornamelijk het aanbieden van lange termijn verhuur voor tijdelijke werknemers (arbei
	48. Roompot is actief als exploitant, beheerder, exclusieve partner en niet-exclusieve boekingsagent van vakantieparken in Nederland, België en Duitsland.31 Op een aantal Roompot vakantieparken worden ook kampeerplaatsen aangeboden. Roompot vakantieparken bieden accommodaties in een brede prijsklasse met zowel budget als premium opties. Een aparte business unit binnen Roompot richt zich op diensten voor zakelijke klanten, voornamelijk het aanbieden van lange termijn verhuur voor tijdelijke werknemers (arbei

	49. Landal is ook actief als exploitant, beheerder en niet-exclusieve boekingsagent van vakantieparken onder het merk Landal GreenParks in Nederland, Duitsland, Oostenrijk, België, Zwitserland, het 
	49. Landal is ook actief als exploitant, beheerder en niet-exclusieve boekingsagent van vakantieparken onder het merk Landal GreenParks in Nederland, Duitsland, Oostenrijk, België, Zwitserland, het 


	31  Roompot is verder actief als niet-exclusieve boekingsagent voor vakantieparken en campings in o.a. Frankrijk en Spanje. 
	31  Roompot is verder actief als niet-exclusieve boekingsagent voor vakantieparken en campings in o.a. Frankrijk en Spanje. 
	32  
	32  
	Meldingsbesluit
	Meldingsbesluit

	, punt 13. In punt 14 van het 
	Meldingsbesluit
	Meldingsbesluit

	 worden de verschillende activiteiten van Roompot met betrekking tot vakantieparken verder uitgewerkt. 

	33  De 
	33  De 
	website
	website

	 van Roompot stelt: “Roompot is de grootste aanbieder van vakantieparken in Nederland en Europa’s nummer twee”. Dit verwijst waarschijnlijk naar het aantal vakantieparken. Hierin is Roompot de grootste van Nederland (zie ook 
	Figuur 1
	Figuur 1

	 van dit besluit). Op basis van omzet is Landal groter (zie paragraaf 
	7.3.3
	7.3.3

	 van dit besluit). 


	Verenigd Koninkrijk, Hongarije en Tsjechië. Landal is daarnaast franchisegever.34 Landal heeft, vergeleken met Roompot, juist meer parken die in het binnenland gelegen zijn. 
	Verenigd Koninkrijk, Hongarije en Tsjechië. Landal is daarnaast franchisegever.34 Landal heeft, vergeleken met Roompot, juist meer parken die in het binnenland gelegen zijn. 
	Verenigd Koninkrijk, Hongarije en Tsjechië. Landal is daarnaast franchisegever.34 Landal heeft, vergeleken met Roompot, juist meer parken die in het binnenland gelegen zijn. 

	50. Er bestaat significante overlap tussen de activiteiten van Roompot en Landal in het aanbieden van vakantieaccommodaties (zoals vakantiehuizen of bungalows) op vakantieparken.35 Op deze vakantieparken worden zelfvoorzienende accommodaties aangeboden, meestal in de vorm van bungalows/huizen en in sommige gevallen hotel- en campingaccommodaties.  
	50. Er bestaat significante overlap tussen de activiteiten van Roompot en Landal in het aanbieden van vakantieaccommodaties (zoals vakantiehuizen of bungalows) op vakantieparken.35 Op deze vakantieparken worden zelfvoorzienende accommodaties aangeboden, meestal in de vorm van bungalows/huizen en in sommige gevallen hotel- en campingaccommodaties.  


	34  
	34  
	34  
	Meldingsbesluit
	Meldingsbesluit

	, punt 15. Hier worden ook de verschillende activiteiten van Landal met betrekking tot vakantieparken verder uitgewerkt. 

	35  
	35  
	Meldingsbesluit
	Meldingsbesluit

	, punt 37. 

	36  Dit cirkeldiagram kijkt specifiek naar ketens die vakantieparken aanbieden in Nederland. 
	37  Dit verklaart waarom in deze figuur Center Parcs relatief klein is. Center Parcs heeft een klein aantal relatief grote vakantieparken (zie ook het 
	37  Dit verklaart waarom in deze figuur Center Parcs relatief klein is. Center Parcs heeft een klein aantal relatief grote vakantieparken (zie ook het 
	Meldingsbesluit
	Meldingsbesluit

	, punt 30). In haar beoordeling berekent de ACM overigens marktaandelen op basis van omzet en het aantal overnachtingen (zie paragraaf 
	7.3
	7.3

	 van dit besluit). 

	38  Zoals ook besproken in het 
	38  Zoals ook besproken in het 
	Meldingsbesluit
	Meldingsbesluit

	, punt 31. 


	7.1.2 Overige aanbieders van vakantieaccommodaties op vakantieparken 
	51. Naast Roompot en Landal zijn twee grote aanbieders actief in Nederland, te weten Center Parcs en EuroParcs. Daarnaast zijn verschillende kleine ketens actief op de Nederlandse markt. Onderstaand cirkeldiagram geeft de posities weer van de verschillende vakantieparkketens in Nederland op basis van het Brancherapport verblijfsrecreatie (2021).36 Dit geeft een eerste indruk van de belangrijkste vakantieparkaanbieders in Nederland op grond van het aantal parken.37  
	51. Naast Roompot en Landal zijn twee grote aanbieders actief in Nederland, te weten Center Parcs en EuroParcs. Daarnaast zijn verschillende kleine ketens actief op de Nederlandse markt. Onderstaand cirkeldiagram geeft de posities weer van de verschillende vakantieparkketens in Nederland op basis van het Brancherapport verblijfsrecreatie (2021).36 Dit geeft een eerste indruk van de belangrijkste vakantieparkaanbieders in Nederland op grond van het aantal parken.37  
	51. Naast Roompot en Landal zijn twee grote aanbieders actief in Nederland, te weten Center Parcs en EuroParcs. Daarnaast zijn verschillende kleine ketens actief op de Nederlandse markt. Onderstaand cirkeldiagram geeft de posities weer van de verschillende vakantieparkketens in Nederland op basis van het Brancherapport verblijfsrecreatie (2021).36 Dit geeft een eerste indruk van de belangrijkste vakantieparkaanbieders in Nederland op grond van het aantal parken.37  

	52. Uit deze grafiek is op te maken dat Roompot en Landal zowel afzonderlijk als gezamenlijk de grootste aanbieders zijn. 
	52. Uit deze grafiek is op te maken dat Roompot en Landal zowel afzonderlijk als gezamenlijk de grootste aanbieders zijn. 


	Figuur 1: Marktaandelen Nederlandse vakantieparkenketens (in aantal parken) 
	 
	Bron: Hans van Leeuwen en Sandra Reusen, Brancherapport verblijfsrecreatie, “Vakantieparkenketens in beeld: Inventarisatie van vakantieparkenketens in Nederland en Europa”, Uitgever: De Enk 5a, Elst, 1e druk, 2021 (hierna: Brancherapport verblijfsrecreatie (2021)), pagina 68. 
	7.1.3 Concurrentieproces 
	53. Binnen de vakantieparkensector is sprake van een aantal trends:38 (i) ketenvorming (dat wil zeggen dat er steeds meer aanbieders onder hetzelfde merk opereren); (ii) verschillende (kleinere en onafhankelijke) vakantieparken zijn verouderd waardoor verhuurbaarheid onder druk staat, sommige vakantieparken zijn niet vitaal; (iii) verschillende Franse campingketens zijn actief 
	53. Binnen de vakantieparkensector is sprake van een aantal trends:38 (i) ketenvorming (dat wil zeggen dat er steeds meer aanbieders onder hetzelfde merk opereren); (ii) verschillende (kleinere en onafhankelijke) vakantieparken zijn verouderd waardoor verhuurbaarheid onder druk staat, sommige vakantieparken zijn niet vitaal; (iii) verschillende Franse campingketens zijn actief 
	53. Binnen de vakantieparkensector is sprake van een aantal trends:38 (i) ketenvorming (dat wil zeggen dat er steeds meer aanbieders onder hetzelfde merk opereren); (ii) verschillende (kleinere en onafhankelijke) vakantieparken zijn verouderd waardoor verhuurbaarheid onder druk staat, sommige vakantieparken zijn niet vitaal; (iii) verschillende Franse campingketens zijn actief 


	geworden in Nederland door campings over te nemen; (iv) consumenten kunnen via Online Travel Agencies (OTA’s) accommodatie boeken; en (v) vakanties in Nederland zullen verder groeien doordat het aantal korte vakanties van Nederlanders in eigen land toeneemt en het verbeterde imago van Nederland als vakantieland. Het aantal vakantieparken neemt de laatste jaren toe.39 
	geworden in Nederland door campings over te nemen; (iv) consumenten kunnen via Online Travel Agencies (OTA’s) accommodatie boeken; en (v) vakanties in Nederland zullen verder groeien doordat het aantal korte vakanties van Nederlanders in eigen land toeneemt en het verbeterde imago van Nederland als vakantieland. Het aantal vakantieparken neemt de laatste jaren toe.39 
	geworden in Nederland door campings over te nemen; (iv) consumenten kunnen via Online Travel Agencies (OTA’s) accommodatie boeken; en (v) vakanties in Nederland zullen verder groeien doordat het aantal korte vakanties van Nederlanders in eigen land toeneemt en het verbeterde imago van Nederland als vakantieland. Het aantal vakantieparken neemt de laatste jaren toe.39 

	54. Vakantieparken zijn gewild vanwege de luxe en zelfvoorzienende accommodatie in combinatie met parkvoorzieningen.40 
	54. Vakantieparken zijn gewild vanwege de luxe en zelfvoorzienende accommodatie in combinatie met parkvoorzieningen.40 

	55. Vakantieparken verschillen met betrekking tot de aangeboden (centrale) faciliteiten en de kwaliteit van de accommodaties. Er is sprake van gedifferentieerde producten.41 De kwaliteit van het park is van belang voor de consument.42 
	55. Vakantieparken verschillen met betrekking tot de aangeboden (centrale) faciliteiten en de kwaliteit van de accommodaties. Er is sprake van gedifferentieerde producten.41 De kwaliteit van het park is van belang voor de consument.42 

	56. Reistijd is een belangrijke factor voor consumenten in hun keuze voor een vakantiepark.43 Daarnaast zoeken sommige consumenten op een specifieke locatie of regio.44 De meeste bezoekers van een vakantiepark gaan hier voor een kort verblijf heen: een weekend, midweek of een week.45 In het algemeen zijn de bezoekers Nederlandse gezinnen met kinderen.46 Een andere concurrentieparameter is de luxe van de accommodatie en de aangeboden faciliteiten op het park.47 
	56. Reistijd is een belangrijke factor voor consumenten in hun keuze voor een vakantiepark.43 Daarnaast zoeken sommige consumenten op een specifieke locatie of regio.44 De meeste bezoekers van een vakantiepark gaan hier voor een kort verblijf heen: een weekend, midweek of een week.45 In het algemeen zijn de bezoekers Nederlandse gezinnen met kinderen.46 Een andere concurrentieparameter is de luxe van de accommodatie en de aangeboden faciliteiten op het park.47 

	57. Het consumentenkeuzeproces kan door middel van een zogenaamde purchase- of sales funnel schematisch worden weergegeven. Van belang is dat een potentiële klant bekend is met het product (awareness of brand awareness) zodat het product overwogen wordt (consideration). Verder in de trechter (funnel) is van belang dat de klant een voorkeur (preference) heeft voor het merk waarna de koop / conversie volgt.48 Merkbekendheid is hiervoor van belang en genereert zo extra omzet.49 De meeste consumenten boeken hun
	57. Het consumentenkeuzeproces kan door middel van een zogenaamde purchase- of sales funnel schematisch worden weergegeven. Van belang is dat een potentiële klant bekend is met het product (awareness of brand awareness) zodat het product overwogen wordt (consideration). Verder in de trechter (funnel) is van belang dat de klant een voorkeur (preference) heeft voor het merk waarna de koop / conversie volgt.48 Merkbekendheid is hiervoor van belang en genereert zo extra omzet.49 De meeste consumenten boeken hun


	39  Trendrapport toerisme, recreatie en vrije tijd 2021, tabel 2.2 (men kijkt hier overigens naar huisjesterreinen, een 
	39  Trendrapport toerisme, recreatie en vrije tijd 2021, tabel 2.2 (men kijkt hier overigens naar huisjesterreinen, een 
	39  Trendrapport toerisme, recreatie en vrije tijd 2021, tabel 2.2 (men kijkt hier overigens naar huisjesterreinen, een 
	CBS-definitie
	CBS-definitie

	 die ruimer is dan alleen vakantieparken). 

	40  Brancherapport verblijfsrecreatie (2021), pagina 7. Dit is in lijn met het besluit van de ACM van 20 februari 2001 met kenmerk 2209/
	40  Brancherapport verblijfsrecreatie (2021), pagina 7. Dit is in lijn met het besluit van de ACM van 20 februari 2001 met kenmerk 2209/
	Gran Dorado - Center Parcs
	Gran Dorado - Center Parcs

	, punt 35. 

	41  In de zin dat sommige producten onderling sterker inwisselbaar zijn dan andere 
	41  In de zin dat sommige producten onderling sterker inwisselbaar zijn dan andere 
	Meldingsbesluit
	Meldingsbesluit

	, punt 62. 

	42  Zie bijvoorbeeld bijlage 24, slide 41, waaruit blijkt dat voor nieuwe klanten de kwaliteit van de accommodatie belangrijk is (gedurende de meldings- en vergunningsfase heeft de ACM verschillende bijlagen van partijen ontvangen, hier verwijst de ACM naar zonder telkens te specificeren wanneer desbetreffende bijlagen zijn ontvangen).  Zie verder “
	42  Zie bijvoorbeeld bijlage 24, slide 41, waaruit blijkt dat voor nieuwe klanten de kwaliteit van de accommodatie belangrijk is (gedurende de meldings- en vergunningsfase heeft de ACM verschillende bijlagen van partijen ontvangen, hier verwijst de ACM naar zonder telkens te specificeren wanneer desbetreffende bijlagen zijn ontvangen).  Zie verder “
	Roompot investeert dit jaar 25 miljoen euro in kwaliteitsverbetering en verduurzaming van bestaand aanbod
	Roompot investeert dit jaar 25 miljoen euro in kwaliteitsverbetering en verduurzaming van bestaand aanbod

	”, persbericht Roompot, 4 juli 2022: “Naast de glimlach en het gastheerschap van medewerkers en de fraaie en nette vakantiewoningen zijn de centrumvoorzieningen en faciliteiten op de parken bepalend voor de vakantiebeleving van gasten.” 

	43  
	43  
	Meldingsbesluit
	Meldingsbesluit

	, punt 119. 

	44  
	44  
	Meldingsbesluit
	Meldingsbesluit

	, punten 121 en 122. 

	45  Minder dan 20% van de verblijven in Nederland in de door (markt)partijen overgelegde transactiedata is een verblijf van meer dan een week in 2019.  
	46  Evenals ouderen. Zie bijvoorbeeld bijlage 15, slide 4: “Most holiday park guests are families with kids and seniors” 
	47  Zie voetnoten 
	47  Zie voetnoten 
	40
	40

	 en 
	42
	42

	 van dit besluit. 

	48  Verschillende documenten overgelegd door partijen hanteren een dergelijke sales funnel. Zie bijlage 70 (slide 130), bijlage 17 (slide 24), bijlage 18 (slide 301) en bijlage 24 (slide 96).  
	49  Zie bijlage 70, slide 23 waaruit blijkt dat het merk van belang is voor het genereren van vraag (“Brand identity - key in generating demand with target customer groups”) wat volgens deze slide “key considerations of holiday park operator business model” zijn, ook omdat sommige klanten naar bepaalde merken kijken blijkens slide 86 (“Some customers might look for specific brands with consistent value offering (i.e. Center Parcs, [vertrouwelijk], …)”) en slide 162 (“[vertrouwelijk] has a relatively high sh

	proprietary channels”). Dit komt terug in een interne presentatie van KKR (bijlage 15, slides 2 en 3). De ACM maakt hieruit op dat merkbekendheid leidt tot meer directe boekingen. Bijlage 17, slide 24, waaruit blijkt dat een betere prestatie in de bovenkant van de funnel tot een significant upside potential leidt.  Bijlage 19, slide 30 (“Higher brand recognition, superior park locations and up-to date facilities to attract more guests.”) en slide 153 (“Comprehensive rebranding plan to improve awareness and 
	proprietary channels”). Dit komt terug in een interne presentatie van KKR (bijlage 15, slides 2 en 3). De ACM maakt hieruit op dat merkbekendheid leidt tot meer directe boekingen. Bijlage 17, slide 24, waaruit blijkt dat een betere prestatie in de bovenkant van de funnel tot een significant upside potential leidt.  Bijlage 19, slide 30 (“Higher brand recognition, superior park locations and up-to date facilities to attract more guests.”) en slide 153 (“Comprehensive rebranding plan to improve awareness and 
	50  Zie punt 169 van het 
	50  Zie punt 169 van het 
	Meldingsbesluit
	Meldingsbesluit

	, circa 75-85% van de boekingen wordt direct bij de aanbieder gedaan. 

	51  Gespreksverslag van 7 oktober 2021 met kenmerk ACM/UIT/562315, randnummer 5.3. 
	52  Bijlage 57, slide 10, over naamsbekendheid en slide 11 over de overweging (consideration). Bijlage 56, slide 25, over naamsbekendheid van vakantieparken (awareness). Bijlage 50, slide 12, over naamsbekendheid (spontaneous awareness). De (vele) presentaties voor KKR [vertrouwelijk] noemen [vertrouwelijk] de unaided awareness en consideration. Bijlage 52, slide 1. Bijlage 68, slide 70, noemt bekendheid en de overweging (“Landal, CenterParcs en Roompot zijn niet alleen het meest bekend, maar worden ook het
	53  Zo realiseert Roompot in 2021 [vertrouwelijk] van de boekingen op Roompot.nl van consumenten die via Google op de site kwamen (Bijlage A, slide 2, boekingen van januari tot en met september 2021). Voor Landal kwam [vertrouwelijk] van de bezoekers via Google op Landal.nl terecht (Bijlage D, bezoeken over de periode Januari 2021 tot en met 19 oktober 2021). 
	54  Zie bijlage 
	54  Zie bijlage 
	1
	1

	 van dit besluit voor meer informatie over de ACM analyses van online consumentengedrag waarin ook het online consumentenzoekproces terugkomt 

	55  Zie bijvoorbeeld bijlage 24, slide 55, waar de voormalige Head of Business Development van [vertrouwelijk] wordt aangehaald waaruit blijkt dat Nederlandse reizigers prijsgevoelig zijn. [vertrouwelijk] (bijlage 24, slide 28). Roompot en Landal kijken ook naar de prijzen van elkaar en directe concurrenten. Zie bijlage 
	55  Zie bijvoorbeeld bijlage 24, slide 55, waar de voormalige Head of Business Development van [vertrouwelijk] wordt aangehaald waaruit blijkt dat Nederlandse reizigers prijsgevoelig zijn. [vertrouwelijk] (bijlage 24, slide 28). Roompot en Landal kijken ook naar de prijzen van elkaar en directe concurrenten. Zie bijlage 
	3
	3

	 van dit besluit. 

	56  Center Parcs en EuroParcs hanteren bijvoorbeeld een vroegboekkorting. 
	57  Hierbij is het winstmaximaliseringsvraagstuk niet anders dan voor iedere andere onderneming die de prijs en productieomvang zo probeert vast te stellen dat ze de grootst mogelijke winst behaalt. 
	58  Vanaf medio 2022 zijn er nieuwe regels voor prijsaanbiedingen van kracht. Zie ook het 
	58  Vanaf medio 2022 zijn er nieuwe regels voor prijsaanbiedingen van kracht. Zie ook het 
	persbericht
	persbericht

	 van de ACM van 24 november 2021. 


	meestal direct via de website van desbetreffende vakantieparkaanbieder.50 Voor vakantieparkketens is het van belang dat de consument het merk kent. Een merk dient top of mind te zijn51 zodat deze boven in de funnel al overwogen kan worden. Partijen houden de merkbekendheid daarom ook in de gaten (of laten dit doen door hierin gespecialiseerde onderzoeksbureaus).52 Tijdens het zoekproces maken consumenten veel gebruik van zoekmachines53.54 
	meestal direct via de website van desbetreffende vakantieparkaanbieder.50 Voor vakantieparkketens is het van belang dat de consument het merk kent. Een merk dient top of mind te zijn51 zodat deze boven in de funnel al overwogen kan worden. Partijen houden de merkbekendheid daarom ook in de gaten (of laten dit doen door hierin gespecialiseerde onderzoeksbureaus).52 Tijdens het zoekproces maken consumenten veel gebruik van zoekmachines53.54 
	meestal direct via de website van desbetreffende vakantieparkaanbieder.50 Voor vakantieparkketens is het van belang dat de consument het merk kent. Een merk dient top of mind te zijn51 zodat deze boven in de funnel al overwogen kan worden. Partijen houden de merkbekendheid daarom ook in de gaten (of laten dit doen door hierin gespecialiseerde onderzoeksbureaus).52 Tijdens het zoekproces maken consumenten veel gebruik van zoekmachines53.54 

	58. Naast faciliteiten, kwaliteit van de accommodaties, reistijd en merkbekendheid, is de prijs voor een verblijf op een vakantiepark een belangrijke concurrentieparameter.55 De door consumenten betaalde prijs hangt af van vraag en aanbod in een gegeven periode. Aanbieders van accommodaties op vakantieparken hanteren verschillende prijzen voor het hoogseizoen en het laagseizoen. Ook kunnen er prijsverschillen zijn als bijvoorbeeld lang vooraf wordt geboekt of juist een last minute boeking wordt gedaan.56  
	58. Naast faciliteiten, kwaliteit van de accommodaties, reistijd en merkbekendheid, is de prijs voor een verblijf op een vakantiepark een belangrijke concurrentieparameter.55 De door consumenten betaalde prijs hangt af van vraag en aanbod in een gegeven periode. Aanbieders van accommodaties op vakantieparken hanteren verschillende prijzen voor het hoogseizoen en het laagseizoen. Ook kunnen er prijsverschillen zijn als bijvoorbeeld lang vooraf wordt geboekt of juist een last minute boeking wordt gedaan.56  

	59. Verschillende aanbieders, waaronder in ieder geval Roompot en Landal, maken gebruik van software waarbij een algoritme tracht om de prijs te optimaliseren door middel van dynamische prijszetting. [vertrouwelijk].57 Een belangrijke parameter voor het schatten van het gedrag van de consument is zijn overstapbereidheid naar andere aanbieders (de eigen vraagelasticiteit). 
	59. Verschillende aanbieders, waaronder in ieder geval Roompot en Landal, maken gebruik van software waarbij een algoritme tracht om de prijs te optimaliseren door middel van dynamische prijszetting. [vertrouwelijk].57 Een belangrijke parameter voor het schatten van het gedrag van de consument is zijn overstapbereidheid naar andere aanbieders (de eigen vraagelasticiteit). 

	60. De prijs kan aangepast worden door middel van een zichtbare korting ten opzichte van voornoemde lijstprijs (bijvoorbeeld door een van/voor prijs te tonen) of door alleen de daadwerkelijke prijs te tonen. Het tonen van de lijstprijs zorgt er voor dat de consument een bepaalde kwaliteitsverwachting heeft van de vakantieaccommodatie. De korting op die lijstprijs geeft mogelijk de perceptie dat deze prijs een goede koop is.58 Veel aanbieders maken online gebruik van dergelijke zichtbare kortingen ten opzich
	60. De prijs kan aangepast worden door middel van een zichtbare korting ten opzichte van voornoemde lijstprijs (bijvoorbeeld door een van/voor prijs te tonen) of door alleen de daadwerkelijke prijs te tonen. Het tonen van de lijstprijs zorgt er voor dat de consument een bepaalde kwaliteitsverwachting heeft van de vakantieaccommodatie. De korting op die lijstprijs geeft mogelijk de perceptie dat deze prijs een goede koop is.58 Veel aanbieders maken online gebruik van dergelijke zichtbare kortingen ten opzich


	61. Consumenten betalen daarnaast andere aanvullende kosten voor hun verblijf [vertrouwelijk] zoals additionele kosten voor bedlinnen, schoonmaakkosten, opgemaakte bedden, annuleringskosten, wijzigingskosten en voorkeurskosten59. Ook deze aanvullende kosten zijn relevant voor consumenten. 
	61. Consumenten betalen daarnaast andere aanvullende kosten voor hun verblijf [vertrouwelijk] zoals additionele kosten voor bedlinnen, schoonmaakkosten, opgemaakte bedden, annuleringskosten, wijzigingskosten en voorkeurskosten59. Ook deze aanvullende kosten zijn relevant voor consumenten. 
	61. Consumenten betalen daarnaast andere aanvullende kosten voor hun verblijf [vertrouwelijk] zoals additionele kosten voor bedlinnen, schoonmaakkosten, opgemaakte bedden, annuleringskosten, wijzigingskosten en voorkeurskosten59. Ook deze aanvullende kosten zijn relevant voor consumenten. 


	59  Een consument kan bijvoorbeeld extra betalen om een specifiek huisje uit te kiezen.  
	59  Een consument kan bijvoorbeeld extra betalen om een specifiek huisje uit te kiezen.  
	60  
	60  
	ECLI:NL:CBB:2017:325
	ECLI:NL:CBB:2017:325

	, r.o. 5.3.5. Zie bijvoorbeeld het besluit van de ACM van 10 april 2020 in zaak ACM/19/038207/
	DPG Media B.V. - Sanoma Media B.V.
	DPG Media B.V. - Sanoma Media B.V.

	, punt 45. 

	61  
	61  
	Richtsnoeren horizontale fusies
	Richtsnoeren horizontale fusies

	, punt 10. Zie ook 
	ECLI:NL:CBB:2017:325
	ECLI:NL:CBB:2017:325

	, r.o. 5.3.5 (“De voornaamste doelstelling van de marktafbakening is het op systematische wijze onderkennen van de concurrentiedwang waarmee de betrokken ondernemingen worden geconfronteerd. De afbakening van de relevante markt is geen doel op zich maar een instrument voor de analyse die is vereist voor de toepassing van de mededingingsregels, waarbij de mate van gedetailleerdheid afhankelijk is van hetgeen wordt vereist voor de beoordeling van de gedragingen die het voorwerp van onderzoek vormen.”), 
	ECLI:NL:CBB:2019:150
	ECLI:NL:CBB:2019:150

	, r.o. 5.3.7 (“Het belangrijkste doel van de marktafbakening is het op systematische wijze onderkennen van de concurrentiedwang waarmee de betrokken ondernemingen worden geconfronteerd. De afbakening van de relevante markt is geen doel op zich, maar een instrument voor de analyse die is vereist voor de toepassing van de mededingingsregels.”) en de Richtsnoeren inzake de bepaling van de relevante markt voor het gemeenschappelijke mededingingsrecht, 1997/C 372/03 (hierna: 
	Richtsnoeren relevante markt
	Richtsnoeren relevante markt

	), punt 2. 

	62  
	62  
	Richtsnoeren relevante markt
	Richtsnoeren relevante markt

	, punt 13. 

	63  
	63  
	Richtsnoeren horizontale fusies
	Richtsnoeren horizontale fusies

	, punt 10. Zie in die zin ook het Final Report van de CMA van 15 augustus 2019 inzake 
	Completed acquisition by Tobii AB of Smartbox Assistive Technologies Limited and Sensory Software International Ltd
	Completed acquisition by Tobii AB of Smartbox Assistive Technologies Limited and Sensory Software International Ltd

	, punt 5.2. 

	64  
	64  
	Meldingsbesluit
	Meldingsbesluit

	, punt 37. 


	7.2 Relevante markt 
	62. De ACM merkt op dat marktafbakening voor de ACM een hulpmiddel is om tot een goede beoordeling van een concentratie te komen en geen doel op zich vormt.60 De voornaamste doelstelling van marktafbakening is het op systematische wijze vaststellen van de rechtstreekse concurrentiedruk waarmee de betrokken ondernemingen worden geconfronteerd.61 De voornaamste bronnen van concurrentiedwang zijn vraagsubstitutie, aanbodsubstitutie en potentiële concurrentie.62 Overwegingen die bij de afbakening van de relevan
	62. De ACM merkt op dat marktafbakening voor de ACM een hulpmiddel is om tot een goede beoordeling van een concentratie te komen en geen doel op zich vormt.60 De voornaamste doelstelling van marktafbakening is het op systematische wijze vaststellen van de rechtstreekse concurrentiedruk waarmee de betrokken ondernemingen worden geconfronteerd.61 De voornaamste bronnen van concurrentiedwang zijn vraagsubstitutie, aanbodsubstitutie en potentiële concurrentie.62 Overwegingen die bij de afbakening van de relevan
	62. De ACM merkt op dat marktafbakening voor de ACM een hulpmiddel is om tot een goede beoordeling van een concentratie te komen en geen doel op zich vormt.60 De voornaamste doelstelling van marktafbakening is het op systematische wijze vaststellen van de rechtstreekse concurrentiedruk waarmee de betrokken ondernemingen worden geconfronteerd.61 De voornaamste bronnen van concurrentiedwang zijn vraagsubstitutie, aanbodsubstitutie en potentiële concurrentie.62 Overwegingen die bij de afbakening van de relevan

	63. De structuur van deze paragraaf is als volgt. De ACM bespreekt eerst de relevante productmarkt (paragraaf 
	63. De structuur van deze paragraaf is als volgt. De ACM bespreekt eerst de relevante productmarkt (paragraaf 
	63. De structuur van deze paragraaf is als volgt. De ACM bespreekt eerst de relevante productmarkt (paragraaf 
	7.2.1
	7.2.1

	) en daarna de relevante geografische markt (paragraaf 
	7.2.1
	7.2.1

	). In paragraaf 
	7.2.3
	7.2.3

	 bespreekt de ACM een critical loss analyse die relevant is voor het vaststellen van de product- en de geografische markt. In paragraaf 
	7.2.4
	7.2.4

	 concludeert de ACM dat voor de beoordeling van de gevolgen van de voorgenomen concentratie de relevante markt de markt voor het aanbieden van vakantieaccommodaties op vakantieparken in Nederland is. 



	7.2.1 Relevante productmarkt 
	64. In deze paragraaf bespreekt de ACM de relevante productmarkt. In het hiernavolgende bespreekt de ACM eerst de opvattingen van partijen (paragraaf 
	64. In deze paragraaf bespreekt de ACM de relevante productmarkt. In het hiernavolgende bespreekt de ACM eerst de opvattingen van partijen (paragraaf 
	64. In deze paragraaf bespreekt de ACM de relevante productmarkt. In het hiernavolgende bespreekt de ACM eerst de opvattingen van partijen (paragraaf 
	64. In deze paragraaf bespreekt de ACM de relevante productmarkt. In het hiernavolgende bespreekt de ACM eerst de opvattingen van partijen (paragraaf 
	7.2.1.1
	7.2.1.1

	) en bespreekt de ACM het onderzoek gedaan gedurende de vergunningsfase (paragraaf 
	7.2.1.2
	7.2.1.2

	). Daarna bespreekt de ACM de door partijen overgelegde (interne) documenten (paragraaf 
	7.2.1.3
	7.2.1.3

	).  


	65. De belangrijkste overlap tussen de activiteiten van Roompot en Landal bestaat in het aanbieden van vakantieaccommodaties (zoals vakantiehuizen of bungalows) op vakantieparken.64 In het Meldingsbesluit concludeert de ACM dat nader onderzoek nodig is naar de concurrentiedruk van mogelijke alternatieven en naar de omvang van de markt. De ACM beoordeelt hierna dan ook de kracht van mogelijke alternatieven en of de markt ruimer is dan de markt voor het aanbieden van 
	65. De belangrijkste overlap tussen de activiteiten van Roompot en Landal bestaat in het aanbieden van vakantieaccommodaties (zoals vakantiehuizen of bungalows) op vakantieparken.64 In het Meldingsbesluit concludeert de ACM dat nader onderzoek nodig is naar de concurrentiedruk van mogelijke alternatieven en naar de omvang van de markt. De ACM beoordeelt hierna dan ook de kracht van mogelijke alternatieven en of de markt ruimer is dan de markt voor het aanbieden van 


	vakantieaccommodaties op vakantieparken (met een mogelijk nader onderscheid naar kwaliteit, prijs en voorzieningen).65 De ACM bespreekt de concurrentiedruk op aanbieders van vakantieparken door aanbieders van niet-stedelijke vakantiehotels en resorthotels (paragraaf 
	vakantieaccommodaties op vakantieparken (met een mogelijk nader onderscheid naar kwaliteit, prijs en voorzieningen).65 De ACM bespreekt de concurrentiedruk op aanbieders van vakantieparken door aanbieders van niet-stedelijke vakantiehotels en resorthotels (paragraaf 
	vakantieaccommodaties op vakantieparken (met een mogelijk nader onderscheid naar kwaliteit, prijs en voorzieningen).65 De ACM bespreekt de concurrentiedruk op aanbieders van vakantieparken door aanbieders van niet-stedelijke vakantiehotels en resorthotels (paragraaf 
	vakantieaccommodaties op vakantieparken (met een mogelijk nader onderscheid naar kwaliteit, prijs en voorzieningen).65 De ACM bespreekt de concurrentiedruk op aanbieders van vakantieparken door aanbieders van niet-stedelijke vakantiehotels en resorthotels (paragraaf 
	7.2.1.4
	7.2.1.4

	), campings (paragraaf 
	7.2.1.5
	7.2.1.5

	) en individuele vakantiewoningen (paragraaf 
	7.2.1.6
	7.2.1.6

	). Het is niet altijd evident of bepaalde alternatieven tot de relevante productmarkt behoren. De ACM voert daarom eveneens een critical loss analyse uit in paragraaf 
	7.2.3
	7.2.3

	. 


	66. Daarna bespreekt de ACM aanbodsubstitutie (paragraaf 
	66. Daarna bespreekt de ACM aanbodsubstitutie (paragraaf 
	66. Daarna bespreekt de ACM aanbodsubstitutie (paragraaf 
	7.2.1.7
	7.2.1.7

	). De ACM concludeert dat aanbodsubstitutie niet aannemelijk is. 



	65  
	65  
	65  
	Meldingsbesluit
	Meldingsbesluit

	, punten 6 en 84.  

	66  Zie verder het 
	66  Zie verder het 
	Meldingsbesluit
	Meldingsbesluit

	, punten 39-46. 

	67  
	67  
	Meldingsbesluit
	Meldingsbesluit

	, punt 42. Deze analyses bespreekt de ACM nader in bijlage 
	2
	2

	 van dit besluit. Partijen hebben eveneens verschillende aanvullende vragenlijstonderzoeken overgelegd. Deze bespreekt de ACM eveneens nader in bijlage 
	2
	2

	 van dit besluit. 

	68  
	68  
	Meldingsbesluit
	Meldingsbesluit

	, punt 62. 

	69  
	69  
	Meldingsbesluit
	Meldingsbesluit

	, punt 47. 

	70  De ACM heeft hiertoe schriftelijke vragen gesteld, vragenlijsten naar individuele aanbieders van vakantieaccommodaties verstuurd en marktgesprekken gevoerd. 
	71  Hierbij gebruikt de ACM een kwantitatieve invulling van de SSNIP-test (waarbij SSNIP staat voor een small but significant and non-transitory increase in price) in de vorm van een zogenaamde critical loss analyse. 
	72  De ACM heeft hiervoor bij Roompot en Landal en twee andere grotere vakantieparkaanbieders data opgevraagd met betrekking tot hun advertentieactiviteiten op Google over de periode 2019-2021. Bedrijven bieden op Google om hun advertenties te tonen op bepaalde zoekwoorden. In deze bieding neemt Google niet alleen het geboden bedrag mee, maar schat zij ook in hoe relevant de specifieke advertentie voor de zoeker zal zijn (zie 
	72  De ACM heeft hiervoor bij Roompot en Landal en twee andere grotere vakantieparkaanbieders data opgevraagd met betrekking tot hun advertentieactiviteiten op Google over de periode 2019-2021. Bedrijven bieden op Google om hun advertenties te tonen op bepaalde zoekwoorden. In deze bieding neemt Google niet alleen het geboden bedrag mee, maar schat zij ook in hoe relevant de specifieke advertentie voor de zoeker zal zijn (zie 
	de Google website
	de Google website

	 voor meer uitleg hierover). In deze analyse kijkt de ACM vooral naar het relatieve belang van verschillende termen in zoekwoorden op basis van het totale aantal getoonde advertenties (impressies) op Google. Zie bijlage 
	1
	1

	 van dit besluit voor meer informatie. 


	7.2.1.1 Opvattingen van partijen 
	67. Volgens partijen is er een relevante markt voor vakantieaccommodaties bestaande uit (i) vakantiehuizen op vakantieparken; (ii) individuele vakantiehuizen; (iii) campings (met name chalets en/of luxere kampeerfaciliteiten); en (iv) niet-stedelijke vakantiehotels en resorthotels. Niet-stedelijke vakantieaccommodaties kunnen volgens partijen worden onderscheiden van stedelijke vakantieaccommodaties (bestaande uit stedelijke short stay accommodaties en conventionele (stedelijke) hotels).66 Partijen komen to
	67. Volgens partijen is er een relevante markt voor vakantieaccommodaties bestaande uit (i) vakantiehuizen op vakantieparken; (ii) individuele vakantiehuizen; (iii) campings (met name chalets en/of luxere kampeerfaciliteiten); en (iv) niet-stedelijke vakantiehotels en resorthotels. Niet-stedelijke vakantieaccommodaties kunnen volgens partijen worden onderscheiden van stedelijke vakantieaccommodaties (bestaande uit stedelijke short stay accommodaties en conventionele (stedelijke) hotels).66 Partijen komen to
	67. Volgens partijen is er een relevante markt voor vakantieaccommodaties bestaande uit (i) vakantiehuizen op vakantieparken; (ii) individuele vakantiehuizen; (iii) campings (met name chalets en/of luxere kampeerfaciliteiten); en (iv) niet-stedelijke vakantiehotels en resorthotels. Niet-stedelijke vakantieaccommodaties kunnen volgens partijen worden onderscheiden van stedelijke vakantieaccommodaties (bestaande uit stedelijke short stay accommodaties en conventionele (stedelijke) hotels).66 Partijen komen to


	7.2.1.2 Onderzoek in de vergunningsfase 
	68. Uit het onderzoek in de meldingsfase blijkt dat de meeste concurrenten van Roompot en Landal uitgaan van een (heterogene)68 markt voor het aanbieden van accommodaties op vakantieparken met faciliteiten die gedurende het hele jaar beschikbaar zijn.69  
	68. Uit het onderzoek in de meldingsfase blijkt dat de meeste concurrenten van Roompot en Landal uitgaan van een (heterogene)68 markt voor het aanbieden van accommodaties op vakantieparken met faciliteiten die gedurende het hele jaar beschikbaar zijn.69  
	68. Uit het onderzoek in de meldingsfase blijkt dat de meeste concurrenten van Roompot en Landal uitgaan van een (heterogene)68 markt voor het aanbieden van accommodaties op vakantieparken met faciliteiten die gedurende het hele jaar beschikbaar zijn.69  

	69. De ACM heeft in de vergunningsfase aanvullend onderzoek gedaan naar de mogelijke markt voor vakantieaccommodaties op vakantieparken. Ten eerste heeft de ACM aanvullende interne documenten van Roompot en Landal opgevraagd en beoordeeld. Ten tweede heeft de ACM aanvullende vragen gesteld aan aanbieders van vakantieparken, niet-stedelijke vakantiehotels, aanbieders van individuele vakantiewoningen en campings.70 Ten derde heeft de ACM een kwantitatieve analyse uitgevoerd om de mate van concurrentiedruk op 
	69. De ACM heeft in de vergunningsfase aanvullend onderzoek gedaan naar de mogelijke markt voor vakantieaccommodaties op vakantieparken. Ten eerste heeft de ACM aanvullende interne documenten van Roompot en Landal opgevraagd en beoordeeld. Ten tweede heeft de ACM aanvullende vragen gesteld aan aanbieders van vakantieparken, niet-stedelijke vakantiehotels, aanbieders van individuele vakantiewoningen en campings.70 Ten derde heeft de ACM een kwantitatieve analyse uitgevoerd om de mate van concurrentiedruk op 


	zoekresultaten in Google en overlappen in websitebezoeken door gebruik te maken van externe data van SEMrush.73 In het hiernavolgende bespreekt de ACM deze punten nader. 
	zoekresultaten in Google en overlappen in websitebezoeken door gebruik te maken van externe data van SEMrush.73 In het hiernavolgende bespreekt de ACM deze punten nader. 
	zoekresultaten in Google en overlappen in websitebezoeken door gebruik te maken van externe data van SEMrush.73 In het hiernavolgende bespreekt de ACM deze punten nader. 


	73  SEMrush is een online aanbieder van verschillende tools die kunnen worden gebruikt voor zowel het optimaliseren van de organische en betaalde positie in Google als het doen van online marktonderzoek. De data van SEMrush zijn afkomstig van het aflezen (scrapen) van Google en uit verschillende online consumentenpanels. De ACM gebruikt deze tools om te kijken naar: (i) welke andere websites relatief het vaakst bezocht worden door de bezoekers van de websites van Roompot en Landal en andere grote ketens; (i
	73  SEMrush is een online aanbieder van verschillende tools die kunnen worden gebruikt voor zowel het optimaliseren van de organische en betaalde positie in Google als het doen van online marktonderzoek. De data van SEMrush zijn afkomstig van het aflezen (scrapen) van Google en uit verschillende online consumentenpanels. De ACM gebruikt deze tools om te kijken naar: (i) welke andere websites relatief het vaakst bezocht worden door de bezoekers van de websites van Roompot en Landal en andere grote ketens; (i
	73  SEMrush is een online aanbieder van verschillende tools die kunnen worden gebruikt voor zowel het optimaliseren van de organische en betaalde positie in Google als het doen van online marktonderzoek. De data van SEMrush zijn afkomstig van het aflezen (scrapen) van Google en uit verschillende online consumentenpanels. De ACM gebruikt deze tools om te kijken naar: (i) welke andere websites relatief het vaakst bezocht worden door de bezoekers van de websites van Roompot en Landal en andere grote ketens; (i
	1
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	 van dit besluit voor meer informatie. [vertrouwelijk]. 

	74  
	74  
	Meldingsbesluit
	Meldingsbesluit

	, punten 56-58 en punt 61. Zie hiervoor bijvoorbeeld bijlage 14 (slides 27 en 30), bijlage 16 (slide 9), bijlage 18 (slides 8, 64, 135 en 136), bijlage 19 (slides 5, 59 e.v. en 98 e.v.), bijlage 20 (slide 8), bijlage 21 (slide 10), bijlage 26 (slides 5, 8 en 9), bijlage 50 (slide 12), bijlage 56 (slide 25), bijlage 57 (slide 10), bijlage 67 (slide 7), bijlage 69 (slides 25, 26 84 en 185), bijlage 68 (slide 69 en 70), bijlage 70 (slide 21, 28 en 55), bijlage XI (slide 53) en bijlage IX (slide 7). 

	75  Zie bijlage 
	75  Zie bijlage 
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	 van dit besluit. 

	76  Hotels in een niet-stedelijke omgeving. 
	77  Zie ook het besluit van de ACM van 20 februari 2001 met kenmerk 2209/
	77  Zie ook het besluit van de ACM van 20 februari 2001 met kenmerk 2209/
	Gran Dorado - Center Parcs
	Gran Dorado - Center Parcs

	, punten 38-40. 

	78  Zie bijvoorbeeld bijlage 69, slide 14 (“[vertrouwelijk]”). Voor Roompot zijn circa [vertrouwelijk]% van alle bezoekers families met kinderen. Voor Landal is dit percentage circa [vertrouwelijk]% (ACM berekening op basis van bijlagen B en C. Voor Roompot is dit op basis van bezoeken aan Nederlandse parken in 2019 en 2020. Voor Landal is dit op basis van bezoeken aan Nederlandse parken in 2019 (Family with child(ren) + Family group)).  
	79  Vaak vooral in het weekend aangezien dergelijke aanbieders gedurende de werkweek ook of voornamelijk zakelijke reizigers hebben. Zie bijvoorbeeld het gespreksverslag van 31 januari 2022 met het kenmerk ACM/UIT/570668, randnummer 1.2 en het gespreksverslag van 15 februari 2022 met het kenmerk ACM/UIT/571168, randnummer 1.3. 

	7.2.1.3 Interne documenten opgesteld door of voor partijen 
	70. Gedurende de meldingsfase heeft de ACM kennis genomen van verschillende (interne strategische) documenten van Roompot en Landal. Hieruit blijkt dat de relevante markt niet ruimer is dan het aanbieden van accommodaties op een vakantiepark in Nederland.74 Gedurende de vergunningsfase heeft de ACM aanvullende (interne) documenten van partijen ontvangen. Uit deze additionele interne documenten blijkt dat Roompot en Landal in hun strategische documenten voornamelijk naar vakantieparken kijken. Partijen kijke
	70. Gedurende de meldingsfase heeft de ACM kennis genomen van verschillende (interne strategische) documenten van Roompot en Landal. Hieruit blijkt dat de relevante markt niet ruimer is dan het aanbieden van accommodaties op een vakantiepark in Nederland.74 Gedurende de vergunningsfase heeft de ACM aanvullende (interne) documenten van partijen ontvangen. Uit deze additionele interne documenten blijkt dat Roompot en Landal in hun strategische documenten voornamelijk naar vakantieparken kijken. Partijen kijke
	70. Gedurende de meldingsfase heeft de ACM kennis genomen van verschillende (interne strategische) documenten van Roompot en Landal. Hieruit blijkt dat de relevante markt niet ruimer is dan het aanbieden van accommodaties op een vakantiepark in Nederland.74 Gedurende de vergunningsfase heeft de ACM aanvullende (interne) documenten van partijen ontvangen. Uit deze additionele interne documenten blijkt dat Roompot en Landal in hun strategische documenten voornamelijk naar vakantieparken kijken. Partijen kijke


	7.2.1.4 Niet-stedelijke vakantiehotels en resorthotels 
	71. De ACM achtte het in het Meldingsbesluit niet aannemelijk dat niet-stedelijke vakantiehotels en resorthotels76 behoren tot de markt voor vakantieaccommodaties op vakantieparken. Gelet op de verschillen in productkenmerken, de beperkte concurrentiedruk die concurrerende vakantieparken ervaren van niet-stedelijke vakantiehotels en resorthotels (en omgekeerd) en het feit dat de grote aanbieders van vakantieparken zich blijkens de adwords analyse niet richten op consumenten die zoeken naar een hotelachtige 
	71. De ACM achtte het in het Meldingsbesluit niet aannemelijk dat niet-stedelijke vakantiehotels en resorthotels76 behoren tot de markt voor vakantieaccommodaties op vakantieparken. Gelet op de verschillen in productkenmerken, de beperkte concurrentiedruk die concurrerende vakantieparken ervaren van niet-stedelijke vakantiehotels en resorthotels (en omgekeerd) en het feit dat de grote aanbieders van vakantieparken zich blijkens de adwords analyse niet richten op consumenten die zoeken naar een hotelachtige 
	71. De ACM achtte het in het Meldingsbesluit niet aannemelijk dat niet-stedelijke vakantiehotels en resorthotels76 behoren tot de markt voor vakantieaccommodaties op vakantieparken. Gelet op de verschillen in productkenmerken, de beperkte concurrentiedruk die concurrerende vakantieparken ervaren van niet-stedelijke vakantiehotels en resorthotels (en omgekeerd) en het feit dat de grote aanbieders van vakantieparken zich blijkens de adwords analyse niet richten op consumenten die zoeken naar een hotelachtige 

	72. De productkenmerken van vakantieparken en hotels verschillen in meerdere opzichten van elkaar:77  
	72. De productkenmerken van vakantieparken en hotels verschillen in meerdere opzichten van elkaar:77  

	a) Doelgroep: daar waar vakantieparken zich voornamelijk richten op families met kinderen78 richten niet-stedelijke vakantiehotels en resorthotels zich voornamelijk op (jonge) stellen.79 
	a) Doelgroep: daar waar vakantieparken zich voornamelijk richten op families met kinderen78 richten niet-stedelijke vakantiehotels en resorthotels zich voornamelijk op (jonge) stellen.79 


	b) Prijs: Voor een groep van vier personen is een vakantiepark meestal goedkoper dan een hotel.80 De prijs van een hotel wordt ook doorgaans per nacht vastgesteld, terwijl bij (sommige) vakantieparken vooral een verblijf van een midweek, weekend of week mogelijk is. 
	b) Prijs: Voor een groep van vier personen is een vakantiepark meestal goedkoper dan een hotel.80 De prijs van een hotel wordt ook doorgaans per nacht vastgesteld, terwijl bij (sommige) vakantieparken vooral een verblijf van een midweek, weekend of week mogelijk is. 
	b) Prijs: Voor een groep van vier personen is een vakantiepark meestal goedkoper dan een hotel.80 De prijs van een hotel wordt ook doorgaans per nacht vastgesteld, terwijl bij (sommige) vakantieparken vooral een verblijf van een midweek, weekend of week mogelijk is. 

	c) Ligging: de door partijen aangedragen voorbeelden van aanbieders van niet-stedelijke vakantiehotels blijken voornamelijk locaties in stedelijk gebied te hebben. Locaties die in niet-stedelijk gebied liggen, dienen vaak als conferentieoord en zijn minder gericht op een belangrijke doelgroep van vakantieparken (gezinnen met kinderen). 
	c) Ligging: de door partijen aangedragen voorbeelden van aanbieders van niet-stedelijke vakantiehotels blijken voornamelijk locaties in stedelijk gebied te hebben. Locaties die in niet-stedelijk gebied liggen, dienen vaak als conferentieoord en zijn minder gericht op een belangrijke doelgroep van vakantieparken (gezinnen met kinderen). 

	d) Accommodatie: daar waar een hotel voornamelijk een slaapplaats biedt, biedt een vakantiewoning op een vakantiepark een complete leefruimte. Vakantieparken bieden accommodaties aan specifiek gericht op gezinnen. 
	d) Accommodatie: daar waar een hotel voornamelijk een slaapplaats biedt, biedt een vakantiewoning op een vakantiepark een complete leefruimte. Vakantieparken bieden accommodaties aan specifiek gericht op gezinnen. 

	e) Faciliteiten en recreatievoorzieningen: daar waar hotels voornamelijk een slaapplaats bieden, bieden vakantieparken doorgaans meer faciliteiten en recreatievoorzieningen zoals animatie voor kinderen81, indoor- en outdoor speelgelegenheden, een sportveld en (overdekte) zwembaden.  
	e) Faciliteiten en recreatievoorzieningen: daar waar hotels voornamelijk een slaapplaats bieden, bieden vakantieparken doorgaans meer faciliteiten en recreatievoorzieningen zoals animatie voor kinderen81, indoor- en outdoor speelgelegenheden, een sportveld en (overdekte) zwembaden.  

	f) Verblijfsduur: daar waar consumenten doorgaans een midweek, weekend of week op een vakantiepark doorbrengen, verblijven consumenten doorgaans zeer kort in een hotel (één of twee nachten).82 
	f) Verblijfsduur: daar waar consumenten doorgaans een midweek, weekend of week op een vakantiepark doorbrengen, verblijven consumenten doorgaans zeer kort in een hotel (één of twee nachten).82 

	73. Op basis van de verschillen in productkenmerken is het aannemelijk dat consumenten een verblijf in niet-stedelijke vakantiehotels en resorthotels niet als vervangingsproduct voor een verblijf in een vakantiewoning op een vakantiepark zien. Om dit verder te onderzoeken kijkt de ACM in hoeverre dergelijke aanbieders van niet-stedelijke vakantiehotels en resorthotels concurrentiedruk83 uitoefenen op aanbieders van vakantiehuizen op vakantieparken. 
	73. Op basis van de verschillen in productkenmerken is het aannemelijk dat consumenten een verblijf in niet-stedelijke vakantiehotels en resorthotels niet als vervangingsproduct voor een verblijf in een vakantiewoning op een vakantiepark zien. Om dit verder te onderzoeken kijkt de ACM in hoeverre dergelijke aanbieders van niet-stedelijke vakantiehotels en resorthotels concurrentiedruk83 uitoefenen op aanbieders van vakantiehuizen op vakantieparken. 

	74. Uit informatie verstrekt door vakantieparken gedurende zowel de meldings- als vergunningsfase84 blijkt dat niet-stedelijke vakantiehotels en resorthotels door de meerderheid niet als concurrenten worden gezien.85 Ook verschillende door partijen aangedragen niet-stedelijke hotels en resorthotels geven aan geen concurrentie te ervaren van vakantieparken.86 Dergelijke aanbieders zien een verschil in de diensten die worden aangeboden.87  
	74. Uit informatie verstrekt door vakantieparken gedurende zowel de meldings- als vergunningsfase84 blijkt dat niet-stedelijke vakantiehotels en resorthotels door de meerderheid niet als concurrenten worden gezien.85 Ook verschillende door partijen aangedragen niet-stedelijke hotels en resorthotels geven aan geen concurrentie te ervaren van vakantieparken.86 Dergelijke aanbieders zien een verschil in de diensten die worden aangeboden.87  

	75. Partijen merken in hun reactie op de punten van overweging op dat de ACM voorbij gaat aan bewijs voor het bestaan van een brede accommodatiemarkt: (i) een OTA geeft aan dat alle accommodaties met elkaar concurreren; (ii) een hotelketen geeft aan dat er een brede leisure-markt is; dat consumenten die op zoek zijn naar een uitje in eigen land en (voorheen) een vakantiepark overwegen ook verleid kunnen worden tot een verblijf bij deze hotelketen; en dat deze partij meer een concurrent van vakantieparken is
	75. Partijen merken in hun reactie op de punten van overweging op dat de ACM voorbij gaat aan bewijs voor het bestaan van een brede accommodatiemarkt: (i) een OTA geeft aan dat alle accommodaties met elkaar concurreren; (ii) een hotelketen geeft aan dat er een brede leisure-markt is; dat consumenten die op zoek zijn naar een uitje in eigen land en (voorheen) een vakantiepark overwegen ook verleid kunnen worden tot een verblijf bij deze hotelketen; en dat deze partij meer een concurrent van vakantieparken is


	80  Zie ook bijlage 69, slide 26 (“Very limited impact [ACM: on holiday parks segment] as hotels offer a completely different experience and price point than holiday parks in terms of leisure […]”). 
	80  Zie ook bijlage 69, slide 26 (“Very limited impact [ACM: on holiday parks segment] as hotels offer a completely different experience and price point than holiday parks in terms of leisure […]”). 
	81  Onder andere in de vorm van een konijn (Roompot), een beer (Landal) of een Orry & vrienden show (Center Parcs). 
	82  Gespreksverslag van 31 januari 2022 met kenmerk ACM/UIT/570668, randnummer 5.1. E-mail van 28 januari 2022 met kenmerk ACM/IN/674207. Gespreksverslag van 2 februari 2022 met kenmerk ACM/UIT/570852, randnummers 1.2 en 6.2. 
	83  Zie ook punt 
	83  Zie ook punt 
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	 van dit besluit. 

	84  Zie bijvoorbeeld het gespreksverslag van 12 januari 2022 met kenmerk ACM/UIT/569453. 
	85  De oprichter van parkvakanties.nl, de heer Taekema, geeft in een publieke reactie op het Meldingsbesluit aan dat hij het eens is met het standpunt van de ACM dat niet-stedelijke vakantiehotels en resorthotels niet tot de relevante markt behoren. “Dit zijn toch echt andere concepten die weliswaar ook dezelfde doelgroep kunnen aanspreken, maar wel vanuit een andere zoekintentie.” Pretwerk 
	85  De oprichter van parkvakanties.nl, de heer Taekema, geeft in een publieke reactie op het Meldingsbesluit aan dat hij het eens is met het standpunt van de ACM dat niet-stedelijke vakantiehotels en resorthotels niet tot de relevante markt behoren. “Dit zijn toch echt andere concepten die weliswaar ook dezelfde doelgroep kunnen aanspreken, maar wel vanuit een andere zoekintentie.” Pretwerk 
	ACM publiceert overzicht van marktverhoudingen Landal, Roompot en de rest
	ACM publiceert overzicht van marktverhoudingen Landal, Roompot en de rest

	, 27 december 2021. 

	86  Gespreksverslag van 31 januari 2022 met kenmerk ACM/UIT/570668, randnummer 5.1. E-mail van 28 januari 2022 met kenmerk ACM/IN/674207. Gespreksverslag van 2 februari 2022 met kenmerk ACM/UIT/570852, randnummer 5.1. 
	87  Gespreksverslag van 31 januari 2022 met kenmerk ACM/UIT/570668, randnummers 4.1, 5.1 en 15.1. E-mail van 28 januari 2022 met kenmerk ACM/IN/674207. Finale reactie op Meldingsbesluit van 25 februari 2022 met kenmerk ACM/IN/679074, randnummers 4.1 en 4.3.  

	veel concurrentie is in de toeristische industrie waar consumenten maar een paar keer per jaar op vakantie gaan waar vakantieparken slechts een deel van zijn; (iv) een aanbieder van vakantieappartementen geeft aan dat elk type vakantieaccommodatie indirect met elkaar concurreert; en (v) een concurrent geeft volgens partijen aan dat vakantiehotels in een niet-stedelijke omgeving alternatieven vormen voor sommige toeristen die een vakantiewoning op een vakantiepark boeken. Hieronder gaat de ACM in op deze doo
	veel concurrentie is in de toeristische industrie waar consumenten maar een paar keer per jaar op vakantie gaan waar vakantieparken slechts een deel van zijn; (iv) een aanbieder van vakantieappartementen geeft aan dat elk type vakantieaccommodatie indirect met elkaar concurreert; en (v) een concurrent geeft volgens partijen aan dat vakantiehotels in een niet-stedelijke omgeving alternatieven vormen voor sommige toeristen die een vakantiewoning op een vakantiepark boeken. Hieronder gaat de ACM in op deze doo
	veel concurrentie is in de toeristische industrie waar consumenten maar een paar keer per jaar op vakantie gaan waar vakantieparken slechts een deel van zijn; (iv) een aanbieder van vakantieappartementen geeft aan dat elk type vakantieaccommodatie indirect met elkaar concurreert; en (v) een concurrent geeft volgens partijen aan dat vakantiehotels in een niet-stedelijke omgeving alternatieven vormen voor sommige toeristen die een vakantiewoning op een vakantiepark boeken. Hieronder gaat de ACM in op deze doo

	76. Het zoekproces van een consument omvat een generieke inspiratiefase88 waar uiteenlopende alternatieven de revue passeren. Deze fase zegt weinig over de mate van concurrentiedruk tussen deze alternatieven. De daadwerkelijke boeking kan afwijken van wat in eerste instantie is voorgenomen.89 Belangrijk is dat men kijkt naar het moment waarop de consument zich gaat vastleggen en de alternatieven die op dat moment worden overwogen. Boekingsplatforms die consumenten faciliteren in de meer generieke inspiratie
	76. Het zoekproces van een consument omvat een generieke inspiratiefase88 waar uiteenlopende alternatieven de revue passeren. Deze fase zegt weinig over de mate van concurrentiedruk tussen deze alternatieven. De daadwerkelijke boeking kan afwijken van wat in eerste instantie is voorgenomen.89 Belangrijk is dat men kijkt naar het moment waarop de consument zich gaat vastleggen en de alternatieven die op dat moment worden overwogen. Boekingsplatforms die consumenten faciliteren in de meer generieke inspiratie

	77. Bezien vanuit de eerste door partijen aangehaalde OTA oefenen aanbieders van verschillende typen accommodatie concurrentiedruk uit op elkaar. Het gaat hier vooral om concurrentie tussen hotels en particuliere woningen (waaronder vakantiehuizen). Deze OTA heeft een onderzoek verstrekt waaruit blijkt dat [vertrouwelijk]. Deze partij noemt ook geen enkele in vakantieparken gespecialiseerde OTA als concurrent.91 Dit duidt niet zo zeer op een mogelijk alternatief voor vakantieparken maar eerder dat hotels en
	77. Bezien vanuit de eerste door partijen aangehaalde OTA oefenen aanbieders van verschillende typen accommodatie concurrentiedruk uit op elkaar. Het gaat hier vooral om concurrentie tussen hotels en particuliere woningen (waaronder vakantiehuizen). Deze OTA heeft een onderzoek verstrekt waaruit blijkt dat [vertrouwelijk]. Deze partij noemt ook geen enkele in vakantieparken gespecialiseerde OTA als concurrent.91 Dit duidt niet zo zeer op een mogelijk alternatief voor vakantieparken maar eerder dat hotels en

	78. De door partijen aangehaalde hotelketen geeft aan dat je in meer algemene zin kunt zeggen dat als mensen op zoek zijn naar een verblijf in Nederland iedereen als concurrent gezien zou kunnen worden, want mensen wegen verschillende alternatieven tegen elkaar af. Deze marktpartij geeft aan dat in algemene zin hotelketens meer concurrent zijn dan een vakantiepark en vindt het moeilijk om in te schatten in hoeverre niet-stedelijke vakantie- en resorthotels concurrentiedruk uitoefenen op vakantieparken. Dit 
	78. De door partijen aangehaalde hotelketen geeft aan dat je in meer algemene zin kunt zeggen dat als mensen op zoek zijn naar een verblijf in Nederland iedereen als concurrent gezien zou kunnen worden, want mensen wegen verschillende alternatieven tegen elkaar af. Deze marktpartij geeft aan dat in algemene zin hotelketens meer concurrent zijn dan een vakantiepark en vindt het moeilijk om in te schatten in hoeverre niet-stedelijke vakantie- en resorthotels concurrentiedruk uitoefenen op vakantieparken. Dit 

	79. De andere door partijen aangehaalde OTA geeft aan dat consumenten maar een beperkt aantal keer per jaar op vakantie gaan en er veel competitie is in de toeristische industrie, waarvan parken slechts een klein deel vertegenwoordigen. Deze marktpartij geeft echter wel aan dat concurrentiedruk van niet-stedelijke vakantie- en resorthotels beperkt is aangezien het om een ander segment, een andere beleving en om andere doelgroepen gaat (en met betrekking tot campings dat dit deels een andere categorie is). O
	79. De andere door partijen aangehaalde OTA geeft aan dat consumenten maar een beperkt aantal keer per jaar op vakantie gaan en er veel competitie is in de toeristische industrie, waarvan parken slechts een klein deel vertegenwoordigen. Deze marktpartij geeft echter wel aan dat concurrentiedruk van niet-stedelijke vakantie- en resorthotels beperkt is aangezien het om een ander segment, een andere beleving en om andere doelgroepen gaat (en met betrekking tot campings dat dit deels een andere categorie is). O


	88  Bijlage 130, slide 8. 
	88  Bijlage 130, slide 8. 
	89  Zie bijvoorbeeld Bronner en De Hoog (2020), “The floating vacationer: Destination choices and the gap between plans and behavior”, Journal of Destination Marketing & Management, 16. 
	90  Dit boekingsplatform merkt op dat consumenten via een generieke zoekopdracht bij een OTA terecht kunnen komen. Het merkt ook op dat het tonen van verschillende accommodatietypes op dezelfde pagina kan leiden tot meer concurrentie tussen deze accommodatietypes. Verder merkt dit boekingsplatform op dat er competitieve druk is tussen hotels en privé accommodaties en dat dit mogelijk ook het geval is voor vakantieparken. Hierbij geeft het boekingsplatform aan dat vakantieparken meer in een niche zitten en d
	91  Zie e-mail van 28 februari 2022 met kenmerk ACM/IN679483, antwoord op vraag 7. 

	voor de ACM onvoldoende om te concluderen dat niet-stedelijke vakantie- en resorthotels tot dezelfde relevante productmarkt behoren als vakantieaccommodaties op vakantieparken. 
	voor de ACM onvoldoende om te concluderen dat niet-stedelijke vakantie- en resorthotels tot dezelfde relevante productmarkt behoren als vakantieaccommodaties op vakantieparken. 
	voor de ACM onvoldoende om te concluderen dat niet-stedelijke vakantie- en resorthotels tot dezelfde relevante productmarkt behoren als vakantieaccommodaties op vakantieparken. 

	80. Een aanbieder van vakantieappartementen geeft aan zij indirect concurreren met vakantieparken.92 De ACM stelt daarbij vast dat dit geen rechtstreekse concurrentiedruk uitoefent.93 De door deze marktpartij genoemde indirecte concurrentiedruk is voor de ACM onvoldoende om een ruimere productmarkt inclusief niet-stedelijke vakantie- en resorthotels af te bakenen. 
	80. Een aanbieder van vakantieappartementen geeft aan zij indirect concurreren met vakantieparken.92 De ACM stelt daarbij vast dat dit geen rechtstreekse concurrentiedruk uitoefent.93 De door deze marktpartij genoemde indirecte concurrentiedruk is voor de ACM onvoldoende om een ruimere productmarkt inclusief niet-stedelijke vakantie- en resorthotels af te bakenen. 

	81. De als laatste door partijen aangehaalde concurrent gaf tijdens de meldingsfase aan dat niet-stedelijke vakantie- en resorthotels alternatieven kunnen vormen voor sommige toeristen die een vakantiewoning op een vakantiepark boeken.94 Deze marktpartij geeft hierbij echter wel aan dat een belangrijke doelgroep (gezinnen) zelden voor een vakantiehotel zullen kiezen. De ACM heeft deze marktpartij eveneens gesproken gedurende de vergunningsfase. Daarin geeft deze partij aan dat een vakantiehotel/pension veel
	81. De als laatste door partijen aangehaalde concurrent gaf tijdens de meldingsfase aan dat niet-stedelijke vakantie- en resorthotels alternatieven kunnen vormen voor sommige toeristen die een vakantiewoning op een vakantiepark boeken.94 Deze marktpartij geeft hierbij echter wel aan dat een belangrijke doelgroep (gezinnen) zelden voor een vakantiehotel zullen kiezen. De ACM heeft deze marktpartij eveneens gesproken gedurende de vergunningsfase. Daarin geeft deze partij aan dat een vakantiehotel/pension veel

	82. Uit de resultaten van een door de ACM uitgevoerde enquête onder Roompot en Landal-afnemers97 en onafhankelijke parken blijkt dat een meerderheid totaal geen tot weinig concurrentiedruk ervaart van niet-stedelijke vakantiehotels en resorthotels.98 Partijen halen verschillende respondenten aan waaruit volgens partijen blijkt dat de relevante productmarkt ruimer is. De ACM merkt hierbij op dat zij vooral kijkt naar de overkoepelende resultaten van de enquête.99 
	82. Uit de resultaten van een door de ACM uitgevoerde enquête onder Roompot en Landal-afnemers97 en onafhankelijke parken blijkt dat een meerderheid totaal geen tot weinig concurrentiedruk ervaart van niet-stedelijke vakantiehotels en resorthotels.98 Partijen halen verschillende respondenten aan waaruit volgens partijen blijkt dat de relevante productmarkt ruimer is. De ACM merkt hierbij op dat zij vooral kijkt naar de overkoepelende resultaten van de enquête.99 

	83. De ACM heeft daarnaast bij Roompot en Landal en concurrenten data opgevraagd met betrekking tot hun advertentie-activiteiten op Google over de periode 2019-2021 om te zien op welke specifieke termen (markt)partijen bieden en wat het relatieve aandeel van deze termen is op het totale aandeel van de getoonde advertenties (impressies). 
	83. De ACM heeft daarnaast bij Roompot en Landal en concurrenten data opgevraagd met betrekking tot hun advertentie-activiteiten op Google over de periode 2019-2021 om te zien op welke specifieke termen (markt)partijen bieden en wat het relatieve aandeel van deze termen is op het totale aandeel van de getoonde advertenties (impressies). 

	84. Uit deze adwords analyse100 van de vier grote vakantieparkketens blijkt dat Google voor deze ketens nauwelijks advertenties vertoont voor zoekresultaten waar ‘hotel’ onderdeel is van de zoekterm101. Vakantieparkketens vinden het blijkbaar minder of niet interessant om te adverteren voor consumenten die zoeken naar hotelachtige verblijfsaccommodatie. Dit wijst er op dat consumenten met hotel-gerelateerde zoekopdracht minder interesse hebben in een vakantieaccommodatie op een vakantiepark.102 
	84. Uit deze adwords analyse100 van de vier grote vakantieparkketens blijkt dat Google voor deze ketens nauwelijks advertenties vertoont voor zoekresultaten waar ‘hotel’ onderdeel is van de zoekterm101. Vakantieparkketens vinden het blijkbaar minder of niet interessant om te adverteren voor consumenten die zoeken naar hotelachtige verblijfsaccommodatie. Dit wijst er op dat consumenten met hotel-gerelateerde zoekopdracht minder interesse hebben in een vakantieaccommodatie op een vakantiepark.102 

	a) [vertrouwelijk]; 
	a) [vertrouwelijk]; 


	92  Gespreksverslag van 11 februari 2022 met kenmerk ACM/UIT/571169, randnummers 2.1, 4.1 en 5.1. 
	92  Gespreksverslag van 11 februari 2022 met kenmerk ACM/UIT/571169, randnummers 2.1, 4.1 en 5.1. 
	93  
	93  
	Richtsnoeren horizontale fusies
	Richtsnoeren horizontale fusies

	, punt 10: “Het belangrijkste doel van marktbepaling is het op systematische wijze vaststellen van de rechtstreekse concurrentiedruk waarmee de gefuseerde entiteit te maken krijgt.” 

	94  E-mail van 19 oktober 2021 met kenmerk ACM/IN/652336, antwoord op vraag 6. 
	95  Gespreksverslag van 12 januari 2022 met kenmerk ACM/UIT/569453, antwoord op vraag 11. 
	96  Gespreksverslag van 12 januari 2022 met kenmerk ACM/UIT/569453, antwoord op vraag 12. 
	97  Onder afnemers wordt verstaan vakantieparken die verhuurbemiddeling- en marketingdiensten afnemen bij een derde aanbieder.  
	98  Zie bijlage 
	98  Zie bijlage 
	4
	4

	 van dit besluit, vraag 2b, punten 
	264
	264

	, 
	265
	265

	 en 
	266
	266

	.  

	99  Antwoorden op vraag 2b van de enquête zoals weergegeven in paragraaf 
	99  Antwoorden op vraag 2b van de enquête zoals weergegeven in paragraaf 
	4.3
	4.3

	 van bijlage 
	4
	4

	. 

	100  Zie bijlage 
	100  Zie bijlage 
	1
	1

	 van dit besluit voor een nadere uitleg. In deze bijlage bespreekt de ACM ook kritiek die partijen op deze analyse hebben. 

	101  Adverteerders bieden op specifieke zoekwoorden om hun advertenties bij zoeksessies te tonen waar deze zoekwoorden gebruikt worden. Zie verder paragraaf 
	101  Adverteerders bieden op specifieke zoekwoorden om hun advertenties bij zoeksessies te tonen waar deze zoekwoorden gebruikt worden. Zie verder paragraaf 
	1.1
	1.1

	 bij bijlage 
	1
	1

	 van dit besluit. 

	102  Het is mogelijk dat Google deze advertenties minder relevant vindt voor de consument waardoor er meer geboden moet worden om deze alsnog te tonen wat minder oplevert. Zie bijlage 
	102  Het is mogelijk dat Google deze advertenties minder relevant vindt voor de consument waardoor er meer geboden moet worden om deze alsnog te tonen wat minder oplevert. Zie bijlage 
	1
	1

	 van dit besluit (met name punt 
	6
	6

	). 


	b) Het aantal getoonde advertenties voor EuroParcs bij deze term is [vertrouwelijk];103 
	b) Het aantal getoonde advertenties voor EuroParcs bij deze term is [vertrouwelijk];103 
	b) Het aantal getoonde advertenties voor EuroParcs bij deze term is [vertrouwelijk];103 

	c) Center Parcs laat een [vertrouwelijk] deel van haar advertenties zien ([vertrouwelijk]) bij zoektermen waar het woord ‘hotel’ in voorkomt. Hierbij merkt de ACM op dat Center Parcs online enkele hotelkamers/appartementen aanbiedt, waardoor het voor Center Parcs mogelijkerwijs relevanter is om op deze zoekterm te bieden; 
	c) Center Parcs laat een [vertrouwelijk] deel van haar advertenties zien ([vertrouwelijk]) bij zoektermen waar het woord ‘hotel’ in voorkomt. Hierbij merkt de ACM op dat Center Parcs online enkele hotelkamers/appartementen aanbiedt, waardoor het voor Center Parcs mogelijkerwijs relevanter is om op deze zoekterm te bieden; 

	d) [vertrouwelijk]. Hierbij merkt de ACM op dat – net als Center Parcs – Roompot ook enkele hotelkamer-accommodaties aanbiedt,104 waardoor het voor Roompot mogelijkerwijs relevanter is om op deze zoekterm te bieden. 
	d) [vertrouwelijk]. Hierbij merkt de ACM op dat – net als Center Parcs – Roompot ook enkele hotelkamer-accommodaties aanbiedt,104 waardoor het voor Roompot mogelijkerwijs relevanter is om op deze zoekterm te bieden. 

	85. De ACM kijkt tot slot op basis van SEMrush data naar welke andere websites consumenten – die de websites van grote vakantieparkketens bezoeken – ook relatief vaak bezoeken.105 Deze cijfers over bezoekersoverlap vormen voor de ACM een indicatie van de concurrentiekracht van aanbieders. Hierbij is de aanname dat als consumenten vaker samen de websites van twee aanbieders bezoeken dit een indicatie is van grotere concurrentie tussen deze twee spelers. Voor Roompot is de eerste aanbieder die onder andere ho
	85. De ACM kijkt tot slot op basis van SEMrush data naar welke andere websites consumenten – die de websites van grote vakantieparkketens bezoeken – ook relatief vaak bezoeken.105 Deze cijfers over bezoekersoverlap vormen voor de ACM een indicatie van de concurrentiekracht van aanbieders. Hierbij is de aanname dat als consumenten vaker samen de websites van twee aanbieders bezoeken dit een indicatie is van grotere concurrentie tussen deze twee spelers. Voor Roompot is de eerste aanbieder die onder andere ho

	86. Tevens kijkt de ACM binnen de organische zoekresultaten naar de overlap tussen websites van vakantieparkaanbieders (Roompot, Landal, Center Parcs en EuroParcs) en (i) websites die zich richten op vakantieparken (zoals bungalowspecials.nl); en (ii) websites die zich (ook) richten op hotels (zoals voordeeluitjes.nl).109 Deze analyse laat een sterkere overlap zien tussen de websites van de vakantieparkaanbieders met websites die zich richten op vakantieparken dan met websites die zich richten op hotels.110
	86. Tevens kijkt de ACM binnen de organische zoekresultaten naar de overlap tussen websites van vakantieparkaanbieders (Roompot, Landal, Center Parcs en EuroParcs) en (i) websites die zich richten op vakantieparken (zoals bungalowspecials.nl); en (ii) websites die zich (ook) richten op hotels (zoals voordeeluitjes.nl).109 Deze analyse laat een sterkere overlap zien tussen de websites van de vakantieparkaanbieders met websites die zich richten op vakantieparken dan met websites die zich richten op hotels.110

	87. Het voorgaande vormt eveneens een aanwijzing dat niet-stedelijke vakantiehotels en resorthotels niet tot de relevante markt behoren. In paragraaf 
	87. Het voorgaande vormt eveneens een aanwijzing dat niet-stedelijke vakantiehotels en resorthotels niet tot de relevante markt behoren. In paragraaf 
	87. Het voorgaande vormt eveneens een aanwijzing dat niet-stedelijke vakantiehotels en resorthotels niet tot de relevante markt behoren. In paragraaf 
	7.2.3
	7.2.3

	 van dit besluit past de ACM een critical loss analyse toe om de markt nader af te bakenen. 



	103  Afgerond is dit [vertrouwelijk]. Zie bijlage 
	103  Afgerond is dit [vertrouwelijk]. Zie bijlage 
	103  Afgerond is dit [vertrouwelijk]. Zie bijlage 
	1
	1

	 van dit besluit (
	Tabel 3
	Tabel 3

	). 

	104  Zoals in het parkhotel Bad Arcen of het Marinapark Volendam. 
	105  Hierin is gekeken naar de gemiddelde overlappende bezoekers in vergelijking tot het totaal aan bezoekers van de twee websites per maand in de periode april 2019-april 2022. Zie paragraaf 
	105  Hierin is gekeken naar de gemiddelde overlappende bezoekers in vergelijking tot het totaal aan bezoekers van de twee websites per maand in de periode april 2019-april 2022. Zie paragraaf 
	1.5.1
	1.5.1

	 van bijlage 
	1
	1

	 van dit besluit.  

	106  Deze aanbieder biedt naast hotels ook vakantieparken aan. 
	107  Landal heeft de hoogste overlap met Roompot (21%). De eerste hotelaanbieder is voordeeluitjes.nl met een overlap van 9,4%. De eerste pure hotelaanbieder is hotelspecials.nl met een overlap van 8,3%. 
	108  Center Parcs heeft de hoogste overlap met Landal (17,5%). De eerste hotelaanbieder is voordeeluitjes.nl met een overlap van 7,9%. De eerste pure hotelaanbieder is hotelspecials.nl met een overlap van 6,1%. 
	109  Google bepaalt uiteindelijk of specifieke resultaten terugkomen bij een zoekopdracht en de positie van deze resultaten. Google doet dit door een inschatting te maken van de kwaliteit van het resultaat en de relevantie voor de zoeker. Dit laatste kan afhangen van honderden verschillende factoren zoals bijvoorbeeld locatie, taal en type van apparaat waar op gezocht wordt. Zie 
	109  Google bepaalt uiteindelijk of specifieke resultaten terugkomen bij een zoekopdracht en de positie van deze resultaten. Google doet dit door een inschatting te maken van de kwaliteit van het resultaat en de relevantie voor de zoeker. Dit laatste kan afhangen van honderden verschillende factoren zoals bijvoorbeeld locatie, taal en type van apparaat waar op gezocht wordt. Zie 
	website van Google
	website van Google

	 voor meer informatie. 

	110  Zie paragraaf 
	110  Zie paragraaf 
	1.5.2
	1.5.2

	 van bijlage 
	1
	1

	 van dit besluit. 

	111  Voor Roompot, Landal, Center Parcs en EuroParcs kwam respectievelijk 0,3%; 0%; 0,6% en 0% van de organische traffic van Google van zoektermen waar het woord ‘hotel’ in zat (voor Roompot en Landal en Center Parcs is gekeken naar de periode 2019-2021, voor EuroParcs is alleen gekeken naar 2021, omdat EuroParcs daarvoor diensten bij Roompot afnam). Zie paragraaf 
	111  Voor Roompot, Landal, Center Parcs en EuroParcs kwam respectievelijk 0,3%; 0%; 0,6% en 0% van de organische traffic van Google van zoektermen waar het woord ‘hotel’ in zat (voor Roompot en Landal en Center Parcs is gekeken naar de periode 2019-2021, voor EuroParcs is alleen gekeken naar 2021, omdat EuroParcs daarvoor diensten bij Roompot afnam). Zie paragraaf 
	1.5.3
	1.5.3

	 van bijlage 
	1
	1

	 van dit besluit.  


	7.2.1.5 Campings 
	88. In het Meldingsbesluit concludeert de ACM dat het aannemelijk is dat campings (zonder aanbod van bungalows) geen volwaardig alternatief vormen voor een vakantiepark. Wel achtte de ACM het mogelijk dat (luxe) campings in het hoogseizoen een alternatief zijn voor een vakantiepark en dat campings met bungalows een alternatief zouden kunnen vormen voor accommodaties op een vakantiepark.112 Gelet op de verschillen in productkenmerken en omdat relevante marktpartijen beperkte concurrentiedruk van campings erv
	88. In het Meldingsbesluit concludeert de ACM dat het aannemelijk is dat campings (zonder aanbod van bungalows) geen volwaardig alternatief vormen voor een vakantiepark. Wel achtte de ACM het mogelijk dat (luxe) campings in het hoogseizoen een alternatief zijn voor een vakantiepark en dat campings met bungalows een alternatief zouden kunnen vormen voor accommodaties op een vakantiepark.112 Gelet op de verschillen in productkenmerken en omdat relevante marktpartijen beperkte concurrentiedruk van campings erv
	88. In het Meldingsbesluit concludeert de ACM dat het aannemelijk is dat campings (zonder aanbod van bungalows) geen volwaardig alternatief vormen voor een vakantiepark. Wel achtte de ACM het mogelijk dat (luxe) campings in het hoogseizoen een alternatief zijn voor een vakantiepark en dat campings met bungalows een alternatief zouden kunnen vormen voor accommodaties op een vakantiepark.112 Gelet op de verschillen in productkenmerken en omdat relevante marktpartijen beperkte concurrentiedruk van campings erv

	89. De productkenmerken van vakantieparken en campings verschillen in meerdere opzichten van elkaar, onder andere in termen van: 
	89. De productkenmerken van vakantieparken en campings verschillen in meerdere opzichten van elkaar, onder andere in termen van: 

	a) Prijs. De prijzen van een verblijf op een camping en een vakantiepark verschillen substantieel.113 
	a) Prijs. De prijzen van een verblijf op een camping en een vakantiepark verschillen substantieel.113 

	b) Accommodatie. Op campings zijn de beschikbare accommodaties staplaatsen voor een (sta)caravan, camper of tent. Vooral een verblijf in caravan, camper of tent wordt beïnvloed door het seizoen. Uit interne documenten van Roompot blijkt dat campings weergevoelig zijn.114 Verder bieden dergelijke campingaccommodaties geen complete leefruimte en luxe in vergelijking met een vakantiewoning op een vakantiepark. Campings plaatsen steeds vaker ook chalets op hun terrein.115 Dergelijke chalets kunnen een alternati
	b) Accommodatie. Op campings zijn de beschikbare accommodaties staplaatsen voor een (sta)caravan, camper of tent. Vooral een verblijf in caravan, camper of tent wordt beïnvloed door het seizoen. Uit interne documenten van Roompot blijkt dat campings weergevoelig zijn.114 Verder bieden dergelijke campingaccommodaties geen complete leefruimte en luxe in vergelijking met een vakantiewoning op een vakantiepark. Campings plaatsen steeds vaker ook chalets op hun terrein.115 Dergelijke chalets kunnen een alternati

	c) Faciliteiten en recreatievoorzieningen. Vakantieparken en dan met name de vakantieparken van de grote vier aanbieders (Roompot, Landal, Center Parcs en EuroParcs) bieden vaak meer en luxere voorzieningen dan campings.117 
	c) Faciliteiten en recreatievoorzieningen. Vakantieparken en dan met name de vakantieparken van de grote vier aanbieders (Roompot, Landal, Center Parcs en EuroParcs) bieden vaak meer en luxere voorzieningen dan campings.117 

	d) Beschikbaarheid. Veel campings zijn buiten het hoogseizoen gesloten118 waardoor campings hooguit in een specifieke periode van het jaar als alternatief voor een verblijf in een vakantiewoning op een vakantiepark kunnen dienen. 
	d) Beschikbaarheid. Veel campings zijn buiten het hoogseizoen gesloten118 waardoor campings hooguit in een specifieke periode van het jaar als alternatief voor een verblijf in een vakantiewoning op een vakantiepark kunnen dienen. 


	112  
	112  
	112  
	Meldingsbesluit
	Meldingsbesluit

	, punt 69. 

	113  Op basis van de transactiedata overgelegd door (markt)partijen blijkt dat de gemiddelde prijs voor een camping (afhankelijk van het seizoen) rond de EUR 20-40 ligt. Voor een vakantieaccommodatie op een vakantiepark komt de gemiddelde prijs niet onder de EUR 75 per nacht en ligt deze doorgaans zelfs boven de EUR 100 per nacht. Zie verder ook bijlage 70, slide 21, waaruit blijkt dat campings goedkoper zijn dan vakantieparken. Partijen verwijzen naar een prijsvergelijking van 
	113  Op basis van de transactiedata overgelegd door (markt)partijen blijkt dat de gemiddelde prijs voor een camping (afhankelijk van het seizoen) rond de EUR 20-40 ligt. Voor een vakantieaccommodatie op een vakantiepark komt de gemiddelde prijs niet onder de EUR 75 per nacht en ligt deze doorgaans zelfs boven de EUR 100 per nacht. Zie verder ook bijlage 70, slide 21, waaruit blijkt dat campings goedkoper zijn dan vakantieparken. Partijen verwijzen naar een prijsvergelijking van 
	ADAC
	ADAC

	 waaruit blijkt dat campingprijzen in 2022 circa EUR 50 zijn en vergelijkt dit met de gemiddelde prijs per nacht voor Roompot en Landal. ADAC gaat uit van het totale bedrag dat een gezin van drie personen moet betalen voor een overnachting in het zomerse seizoen (inclusief toeristenbelasting). Alleen campings met een classificatie van drie steren of hoger (volgens de ADAC-classificatie) en met vijftig of meer toeristische plaatsen werden in dit vergelijkende prijzenonderzoek in aanmerking genomen. Dit verho

	114  [vertrouwelijk], slide 21: “First, it was the coldest May since 2013 with a lot of rain. This especially effected the camping guests, who’s season had just started. Sanitary buildings were cold and wet, the entire holiday atmosphere suffers.” 
	115  Zo geeft de oprichter van parkvakanties.nl, de heer Taekema, in een publieke reactie op het Meldingsbesluit bijvoorbeeld aan dat de concurrentiedruk van campings in de toekomst zal groeien. Hybride vakantieparken die beide accommodaties aanbieden, groeien; steeds meer campings bieden vaste accommodaties aan die in het gehele seizoen geboekt kunnen worden. Daarnaast zijn er op veel campings vergelijkbare faciliteiten als op een vakantiepark. Pretwerk, 
	115  Zo geeft de oprichter van parkvakanties.nl, de heer Taekema, in een publieke reactie op het Meldingsbesluit bijvoorbeeld aan dat de concurrentiedruk van campings in de toekomst zal groeien. Hybride vakantieparken die beide accommodaties aanbieden, groeien; steeds meer campings bieden vaste accommodaties aan die in het gehele seizoen geboekt kunnen worden. Daarnaast zijn er op veel campings vergelijkbare faciliteiten als op een vakantiepark. Pretwerk, 
	ACM publiceert overzicht van marktverhoudingen Landal, Roompot en de rest
	ACM publiceert overzicht van marktverhoudingen Landal, Roompot en de rest

	, 27 december 2021. 

	116  Zie ook bijlage 43, slide 26 (“Camping sites offering chalets and some on site facilities become a viable alternative to the lower end of the holiday park market”).  
	117  Zie ook het 
	117  Zie ook het 
	Meldingsbesluit
	Meldingsbesluit

	, punt 57 en punten 67-69. [vertrouwelijk]. Met betrekking tot de nabijheid van de [vertrouwelijk] camping wordt het volgende opgemerkt: “Limited risk of cannibalization due to the different product offering ([vertrouwelijk])”. Hieruit blijkt ook dat de propositie tussen deze camping (lower end) en dit vakantiepark (premium) verschilt. Zie ook het gespreksverslag van 2 februari 2022 van met kenmerk ACM/UIT/570852, randnummer 7.1. 

	118  Dit geldt ook voor campings van Landal. Zie Landal, [vertrouwelijk], slide 3: “Please note that all our campsites are closed till June 15.” De ACM heeft ook gekeken naar de bezettingsgraad van campings in de gedetailleerde transactiedata die de ACM van (markt)partijen heeft ontvangen. Ook hieruit blijkt dat de bezettingsgraad van campings 

	substantieel verschilt van die van vakantieaccommodaties op een vakantiepark en buiten het hoogseizoen naar nul (dat wil zeggen: gesloten) tendeert. 
	substantieel verschilt van die van vakantieaccommodaties op een vakantiepark en buiten het hoogseizoen naar nul (dat wil zeggen: gesloten) tendeert. 
	119  E-mail van 4 februari 2022 met kenmerk ACM/IN/675334. 
	120  Gespreksverslag van 12 januari 2022 met kenmerk ACM/UIT/569453, antwoord op vraag 11. 
	121  E-mail van 18 februari 2022 met kenmerk ACM/IN/677899. 
	122  Antwoorden van 7 maart 2022 met kenmerk ACM/IN/680834, antwoord op vraag 8. 
	123  E-mail van 7 februari 2022 met kenmerk ACM/IN/675570. 
	124  Gespreksverslag van 12 januari 2022 met kenmerk ACM/UIT/569453, de e-mail van 19 oktober 2021 met kenmerk ACM/IN/652336 en het gespreksverslag van antwoorden op aanvullende vragen van 7 maart 2022 met kenmerk ACM/UIT/572689.  

	90. Uit het voorgaande blijkt dat voor consumenten die op zoek zijn naar een complete leefruimte, meer luxe accommodatie, meer centrale faciliteiten op een park of een verblijf buiten het hoogseizoen een camping geen substituut is voor een vakantiepark.  
	90. Uit het voorgaande blijkt dat voor consumenten die op zoek zijn naar een complete leefruimte, meer luxe accommodatie, meer centrale faciliteiten op een park of een verblijf buiten het hoogseizoen een camping geen substituut is voor een vakantiepark.  
	90. Uit het voorgaande blijkt dat voor consumenten die op zoek zijn naar een complete leefruimte, meer luxe accommodatie, meer centrale faciliteiten op een park of een verblijf buiten het hoogseizoen een camping geen substituut is voor een vakantiepark.  

	91. In het onderzoek onder marktpartijen geeft een camping aan dat zij net als Roompot en Landal familievakanties aanbiedt en concurreert met Roompot en Landal, maar dat zij wel klein is vergeleken met Roompot of Landal en te klein om concurrentiedruk uit te oefenen op Roompot en Landal.119 Een concurrent van Roompot en Landal op het gebied van het aanbieden van vakantieparken ziet glampings als concurrentie, maar alleen in de periode van juni tot september. Buiten deze periode willen mensen niet in een ten
	91. In het onderzoek onder marktpartijen geeft een camping aan dat zij net als Roompot en Landal familievakanties aanbiedt en concurreert met Roompot en Landal, maar dat zij wel klein is vergeleken met Roompot of Landal en te klein om concurrentiedruk uit te oefenen op Roompot en Landal.119 Een concurrent van Roompot en Landal op het gebied van het aanbieden van vakantieparken ziet glampings als concurrentie, maar alleen in de periode van juni tot september. Buiten deze periode willen mensen niet in een ten

	92. Volgens partijen geven marktpartijen expliciet aan dat glampings als concurrentie worden gezien.124 De eerste door partijen aangehaalde marktpartij ziet glampings als concurrentie, maar alleen in de periode van juni tot september want daarbuiten willen mensen niet buiten in een tent slapen. De ACM concludeert hieruit dat de concurrentiedruk van glampings beperkt wordt tot het hoogseizoen ook volgens deze door partijen aangehaalde marktpartij. Dit is onvoldoende voor de ACM om ook campings tot de relevan
	92. Volgens partijen geven marktpartijen expliciet aan dat glampings als concurrentie worden gezien.124 De eerste door partijen aangehaalde marktpartij ziet glampings als concurrentie, maar alleen in de periode van juni tot september want daarbuiten willen mensen niet buiten in een tent slapen. De ACM concludeert hieruit dat de concurrentiedruk van glampings beperkt wordt tot het hoogseizoen ook volgens deze door partijen aangehaalde marktpartij. Dit is onvoldoende voor de ACM om ook campings tot de relevan

	93. De tweede marktpartij die partijen aanhalen, stelt met betrekking tot glampings: “[Luxe campings (glamping)] en [vakantiehotels in niet-stedelijke gebieden] kunnen alternatieven vormen voor sommige toeristen die een vakantiewoning op een vakantiepark boeken.” Dat glampings voor sommige toeristen een alternatief kan vormen, vormt voor de ACM een aanwijzing dat glampings concurrentiedruk kunnen uitoefenen op vakantieparken. 
	93. De tweede marktpartij die partijen aanhalen, stelt met betrekking tot glampings: “[Luxe campings (glamping)] en [vakantiehotels in niet-stedelijke gebieden] kunnen alternatieven vormen voor sommige toeristen die een vakantiewoning op een vakantiepark boeken.” Dat glampings voor sommige toeristen een alternatief kan vormen, vormt voor de ACM een aanwijzing dat glampings concurrentiedruk kunnen uitoefenen op vakantieparken. 

	94. De derde marktpartij die partijen aanhalen, geeft eerst een overzicht van het concurrentielandschap (competitive landscape). Hier worden uitsluitend vakantieparken genoemd (Center Parcs, Landal, Roompot (apart Qurios en Largo), Molecaten, RCN en Dutchen). Dit vormt een aanwijzing dat ook deze marktpartij de relevante markt als het aanbieden van vakantieaccommodaties op een vakantiepark ziet. Deze marktpartij verklaart dat de doelgroep van deze aanbieders overeenkomt met de doelgroep van glampings. Deze 
	94. De derde marktpartij die partijen aanhalen, geeft eerst een overzicht van het concurrentielandschap (competitive landscape). Hier worden uitsluitend vakantieparken genoemd (Center Parcs, Landal, Roompot (apart Qurios en Largo), Molecaten, RCN en Dutchen). Dit vormt een aanwijzing dat ook deze marktpartij de relevante markt als het aanbieden van vakantieaccommodaties op een vakantiepark ziet. Deze marktpartij verklaart dat de doelgroep van deze aanbieders overeenkomt met de doelgroep van glampings. Deze 


	overlap in doelgroep en het feit dat alleen de nabijheid van een glamping tot last voor deze aanbieder leidt, is voor de ACM niet voldoende aanleiding om te concluderen dat de relevante markt ruimer is dan het aanbieden van vakantieaccommodaties op vakantieparken. Wel dat glampings (in de directe nabijheid) concurrentiedruk kunnen uitoefenen. 
	overlap in doelgroep en het feit dat alleen de nabijheid van een glamping tot last voor deze aanbieder leidt, is voor de ACM niet voldoende aanleiding om te concluderen dat de relevante markt ruimer is dan het aanbieden van vakantieaccommodaties op vakantieparken. Wel dat glampings (in de directe nabijheid) concurrentiedruk kunnen uitoefenen. 
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	95. Volgens partijen geeft een camping aan concurrent van Roompot en Landal te zijn. Een andere marktpartij bevestigt volgens partijen dat campings en Landal elkaar meer raken.125  
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	96. De eerste marktpartij betreft een familiebedrijf met een beperkt aantal campings in Nederland en geeft aan dat zowel Roompot en Landal als deze aanbieder familievakanties op parken aanbieden. Deze partij geeft ook aan concurrentiedruk uit te oefenen op Roompot en Landal en dat als gevolg van de voorgenomen concentratie Roompot en Landal te groot zijn om nog uitgedaagd te worden. Deze marktpartij geeft dus aan in concurrentie met Roompot en Landal ook vakantieaccommodaties aan te bieden, maar tegelijkert
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	97. De tweede marktpartij betreft een aanbieder van een niet-stedelijk vakantiehotel. Deze geeft aan dat Landal en campings elkaar meer raken, omdat op een camping in de directe nabijheid van een Landal-park steeds meer chalets worden gebouwd.126 Dit duidt er meer op dat het niet zo zeer campings, maar vooral campings in de directe nabijheid met chalets concurrentiedruk uitoefenen op vakantieparken. Dat een camping steeds meer vergelijkbare accommodaties biedt als het nabijgelegen vakantiepark en zodoende m
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	98. Uit de adwords analyse van de vier grote vakantieparkketens blijkt dat de twee ketens die zelf [vertrouwelijk] campingaccommodatie aanbieden (Landal en Center Parcs) in de periode van 2019 tot 2021 [vertrouwelijk] advertenties hebben getoond aan de consument die een vakantie zoekt op Google en die het woord ‘camping’ of ‘glamping’ in zijn zoekterm had staan.128 De ACM concludeert op basis hiervan dat deze woorden in elk geval [vertrouwelijk] zijn in de advertentiestrategie van Landal en Center Parcs. Ro
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	99. Uit de SEMrush analyse van relatieve bezoekersoverlappen blijkt het volgende. Voor Roompot is de eerste aanbieder die ook campings aanbiedt hometogo.nl130 met een gemiddelde overlap van 
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	125  E-mail van 4 februari 2022 met kenmerk ACM/IN/675334 en het gespreksverslag van 2 februari 2022 met kenmerk ACM/UIT/570852. 
	125  E-mail van 4 februari 2022 met kenmerk ACM/IN/675334 en het gespreksverslag van 2 februari 2022 met kenmerk ACM/UIT/570852. 
	126  Het betreft hier camping Lauwersoog die in de nabijheid (circa vijf minuten rijden) van Landal Natuurdorp Suyderoogh ligt. 
	127  Bij het schatten van de omvang van de markt gaan partijen eveneens uit van vakantieparken met ten minste tien accommodaties. Door dergelijke campings mee te nemen, wordt de totale markt ruimer. Dit is in het voordeel van partijen en zodoende een conservatieve benadering van de ACM. 
	128  Center Parcs heeft in de periode van 2019-2021 slechts een [vertrouwelijk] een advertentie getoond bij zoektermen waarin het woord ‘camping’ of ‘glamping’ gebruikt is. Voor Landal was dit [vertrouwelijk] het geval. 
	129  Voor Roompot toonde het [vertrouwelijk] van haar advertenties bij zoektermen waar het woord ‘camping’ in voorkwam, voor EuroParcs was dit [vertrouwelijk]. 
	130  Deze aanbieder biedt naast campings ook individuele vakantiewoningen, hotels en vakantieparken aan. 

	9,3% wat aanzienlijk lager is dan de hoogste bezoekersoverlap (21% met Landal). De overlap met een pure campingboekingswebsite is het grootst met anwbcamping.nl (5,4%). De data voor Landal131 en Center Parcs132 laten vergelijkbare resultaten zien. Dit is een indicatie dat websites die campings aanbieden minder concurrentiedruk uitoefenen op aanbieders van vakantieparken dan individuele vakantieparken.133 
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	100. Tevens kijkt de ACM binnen de organische zoekresultaten naar de overlap tussen websites van vakantieparkaanbieders (Roompot, Landal, Center Parcs en EuroParcs) en (i) websites die zich richten op vakantieparken; en (ii) websites die zich (ook) richten op campings (zoals huurtenten.nl). Deze analyse laat een sterkere overlap zien tussen de websites van de vakantieparkaanbieders met websites die zich richten op vakantieparken dan met websites die zich richten (ook) op campings.134 Daarnaast lijken zoekwo
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	101. Uit door de ACM afgenomen enquêtes onder Roompot en Landal-afnemers van zakelijke diensten en onafhankelijke parken blijkt dat de meerderheid van de vakantieparken weinig concurrentiedruk ervaren van campings. Met name de Landal-parken ervaren totaal geen of weinig concurrentiedruk van campings (82%). Circa 48% van de Roompot-parken ervaart geen tot weinig concurrentiedruk.136 Van de onafhankelijke parken ervaart 19% geen tot weinig concurrentiedruk en 52% gemiddeld concurrentiedruk en 29% gemiddeld/ve
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	102. De verschillen in productkenmerken (waaronder prijs, type accommodatie, faciliteiten en beschikbaarheid), de opvattingen van marktpartijen, de enquêteresultaten, de indrukken uit de adwords analyse en de SEMrush data vormen tezamen een sterke aanwijzing dat campings in algemene zin niet tot de relevante markt behoren. Voor zover accommodaties met een hard dak op een camping staan en deze het hele jaar door geopend zijn, neemt de ACM deze wel mee in haar 
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	131  Landal heeft de hoogste overlap met Roompot (21%). Roompot biedt ook campings aan op roompot.nl. Strikt genomen is Roompot de eerste campingaanbieder. De eerstvolgende andere campingaanbieder is zoover.nl met een overlap van 9,6% (deze site biedt naast campings ook andere soort vakanties aan en focust zich specifiek op consumentenrecensies). De eerste pure campingaanbieder is anwbcamping.nl met een overlap van 5,5%. 
	131  Landal heeft de hoogste overlap met Roompot (21%). Roompot biedt ook campings aan op roompot.nl. Strikt genomen is Roompot de eerste campingaanbieder. De eerstvolgende andere campingaanbieder is zoover.nl met een overlap van 9,6% (deze site biedt naast campings ook andere soort vakanties aan en focust zich specifiek op consumentenrecensies). De eerste pure campingaanbieder is anwbcamping.nl met een overlap van 5,5%. 
	132  Center Parcs heeft de hoogste overlap met Landal (17,5%). De eerste campingaanbieder (uitgezonderd roompot.nl) is zoover.nl met een overlap van 6,5%.  
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	135  Voor Roompot, Landal, Center Parcs en EuroParcs kwam respectievelijk 7%, 0,2%, 0,5% en 3,5% van de organische traffic van Google van zoektermen waar het woord ‘camping’ in zat. Voor Roompot, Landal en Center Parcs kijkt de ACM naar de periode 2019-2021. Voor EuroParcs kijkt de ACM naar 2021, omdat EuroParcs daarvoor diensten bij Roompot afnam. Roompot en EuroParcs bieden op hun website ook campings aan wat mogelijk het hogere percentage daar verklaart. Zie paragraaf 
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	136  De ACM merkt hierbij op dat een aantal van deze Roompot-parken eveneens campingplaatsen aanbiedt, wat verklaart dat zij meer concurrentiedruk ervaren van campings. 
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	 een critical loss analyse toe om de markt nader af te bakenen. 
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	. De ACM berekent marktaandelen daar inclusief glampings (met vaste accommodaties). 
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	, punt 64. 

	141  Zie bijvoorbeeld bijlage 70 (slide 21 waaruit blijkt dat de propositie en diensten van appartementen en villa’s verschilt van die van vakantieparken). 
	142  Brancherapport verblijfsrecreatie (2021), pagina 7. Dit is in lijn met het besluit van de ACM van 20 februari 2001 met kenmerk 2209/
	142  Brancherapport verblijfsrecreatie (2021), pagina 7. Dit is in lijn met het besluit van de ACM van 20 februari 2001 met kenmerk 2209/
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	, punt 35. 

	143  Zie schriftelijke reactie op het Meldingsbesluit van 25 februari 2022 met kenmerk ACM/IN/679074, randnummer 4.3.  
	144  Gespreksverslag van 12 januari 2022 met kenmerk ACM/UIT/569453, antwoord op vraag 12. 
	145  Gespreksverslag van 11 februari 2022 met kenmerk ACM/UIT/571169. 
	146  E-mail van 29 december 2022 met kenmerk ACM/IN/667501 en het gespreksverslag van 29 december 2021 met kenmerk ACM/UIT/568738. Het betreft hier een aanbieder van resorts met een vakantiepark in Nederland waar de nadruk meer ligt op de accommodaties dan de faciliteiten op het park. 
	147  Pretwerk, 
	147  Pretwerk, 
	ACM publiceert overzicht van marktverhoudingen Landal, Roompot en de rest
	ACM publiceert overzicht van marktverhoudingen Landal, Roompot en de rest

	, 27 december 2021. 
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	150  Bijlage 18, slide 154: “[vertrouwelijk]” en “[vertrouwelijk]”. Het betreft een zogenaamd vendor due diligence rapport, dat de verkoper opstelt. Dit rapport vormt mede de basis voor geïnteresseerde partijen (en potentiële kopers) om te beslissen om mogelijke overname en verder te onderzoeken op basis van een eigen due diligence onderzoek. 

	7.2.1.6 Individuele vakantiewoningen 
	103. In het Meldingsbesluit rekent de ACM individuele vakantiehuizen vooralsnog niet tot de markt voor vakantieaccommodaties op een vakantiepark.140 
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	104. De productkenmerken van vakantieparken en individuele vakantiewoningen verschillen van elkaar. Bij individuele vakantiehuizen ontbreekt het met name aan centrale faciliteiten en recreatievoorzieningen.141 Vakantieparken zijn juist gewild vanwege de combinatie van zelfvoorzienende accommodatie en parkvoorzieningen.142 Een ander verschil is dat vakantieparken een afgesloten terrein zijn waar kinderen in een relatief veilige omgeving leeftijdgenoten kunnen ontmoeten; dit sociale aspect is voor sommige con
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	105. Een concurrent geeft aan dat er een type afnemer is dat naar een vakantiepark wil, vooral voor de faciliteiten en het ontzorgen. Consumenten die een individuele vakantiewoning boeken, gaan niet snel naar een vakantiepark en vice versa, aldus deze marktpartij.144 Een aanbieder van vakantieappartementen in België geeft aan Roompot en Landal meer als indirecte concurrenten te beschouwen.145 Een andere marktpartij geeft wel aan concurrentie te ervaren van alleen luxe individuele vakantiewoningen.146 
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	106. In een publieke reactie op het Meldingsbesluit is de oprichter van parkvakanties.nl, de heer Taekema, het eens met het standpunt van de ACM dat individuele vakantiehuizen niet tot de relevante markt behoren. “Ook al gaat het om ‘vakantiehuizen’ en kunnen ze soms geboekt worden via dezelfde kanalen (OTA’s): er is een wezenlijk verschil tussen een individueel vakantiehuis en een vakantiehuisje op een vakantiepark. Dit is iets wat onder Nederlanders algemeen bekend is en alleen al dat feit is bepalend hie
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	107. Om verder te onderzoeken of het verschil in kenmerken zich ook daadwerkelijk uit in minder concurrentiedruk, heeft de ACM gedurende de vergunningsfase Roompot en Landal-afnemers en onafhankelijke parken in de enquêtes gevraagd naar de concurrentiedruk die zij ervaren van individuele vakantiewoningen.148 Hieruit blijkt dat de meerderheid van de respondenten geen concurrentiedruk ervaart van individuele vakantiewoningen. Een minderheid geeft aan gemiddelde concurrentiedruk te ervaren en een enkeling geef
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	108. De ACM heeft ook gekeken naar documenten van of voor Roompot en Landal. In een presentatie van [vertrouwelijk] staat dat het aanbod op airbnb verschilt van dat van vakantieparken.150 In een 
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	presentatie van [vertrouwelijk] voor Roompot wordt met betrekking tot appartementen opgemerkt dat deze maar een kleine impact hebben, omdat deze een andere consumentenbeleving aanbieden. Deze presentatie merkt met betrekking tot huisjes op dat dit een alternatief kan zijn voor sommige consumenten maar dat deze groep klein is en dat er verschillen zijn op basis van faciliteiten en ervaring.151 Landal kijkt [vertrouwelijk] onder andere naar de vraag van consumenten op basis van hun zoekgedrag op Google. [vert
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	109. [vertrouwelijk] geeft volgens partijen ook aan dat er veel concurrentie is in de toeristische industrie waar consumenten maar een paar keer per jaar op vakantie gaan. Vakantieparken zijn daar slechts een klein deel van. De ACM merkt hierbij op dat deze opvatting wordt voorafgegaan door een voorbehoud van deze marktpartij: “Gezien gebrek aan onderzoek alleen een speculatief antwoord, gebaseerd op onze eigen expertise: Wij ervaren concurrentiedruk.”154 Deze marktpartij merkt verder op dat in het spectrum
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	110. Het beeld uit het onderzoek onder marktpartijen over concurrentiedruk tussen individuele vakantiehuizen en vakantieaccommodaties op vakantieparken is diffuus. Zoals punt 
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	 van dit besluit beschrijft, zijn er marktpartijen die weinig concurrentiedruk tussen individuele vakantiewoningen en vakantieaccommodaties op vakantieparken zien. Een kleine aanbieder van meer luxe accommodaties op een vakantiepark geeft aan wel concurrentie te ervaren van luxe individuele vakantiewoningen.155 Het betreft hier echter een concurrent (van één luxe vakantiepark) waar gasten bewust kiezen voor een luxe woning. Dit is een mogelijke verklaring dat deze aanbieder concurrentiedruk ervaart van indi


	111. Uit de SEMrush analyse blijkt dat Roompot de hoogste bezoekersoverlap heeft met Landal (21%). De eerste aanbieder van individuele vakantiewoningen is hometogo.nl met 9,3%.156 Deze overlap is aanzienlijk lager dan voornoemde overlap van Roompot met Landal. De resultaten voor Landal en Center Parcs zijn vergelijkbaar. Landal heeft de hoogste overlap met Roompot (21%). De eerste 
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	151  Bijlage 69, slide 26. Met betrekking tot P2P platforms (bijvoorbeeld airbnb): “Limited impact on the holiday parks segments as these offer a different customer experience with no entertainment or central facilities”. Met betrekking tot huisjes: “Has some impact on holiday parks segment for people who are looking for a unique experience; however, size of this segment is relatively small and also does not offer the same on park facilities and experience”.  
	151  Bijlage 69, slide 26. Met betrekking tot P2P platforms (bijvoorbeeld airbnb): “Limited impact on the holiday parks segments as these offer a different customer experience with no entertainment or central facilities”. Met betrekking tot huisjes: “Has some impact on holiday parks segment for people who are looking for a unique experience; however, size of this segment is relatively small and also does not offer the same on park facilities and experience”.  
	152  Zie bijvoorbeeld, [vertrouwelijk], slide 10. Hier specificeert Landal dat het zoekvolume naar holiday rentals exclusief airbnb is. Landal noemt geen andere sites die Landal uitsluit. 
	153  Airbnb biedt naast stedelijke vakantieaccommodaties (die de buiten markt vallen) ook individuele huizen en andere type vakantieaccommodaties aan. 
	154  E-mail van 7 maart 2022 met kenmerk ACM/IN/680834, antwoord op vraag 6. 
	155  E-mail van 29 december 2022 met kenmerk ACM/IN/667501 en het gespreksverslag van 29 december 2021 met kenmerk ACM/UIT/568738. 
	156  Hometogo.nl biedt overigens ook vakantieaccommodaties op vakantieparken aan (zie ook voetnoot 
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	), waaronder die van Landal (doorgelinkt naar andere OTA’s zoals Booking.com). Het overlappercentage is daarom mogelijkerwijs een overschatting van de concurrentiedruk van individuele vakantiewoningen.  
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	112. Tevens kijkt de ACM binnen de organische zoekresultaten naar de overlap tussen websites van vakantieparkaanbieders (Roompot, Landal, Center Parcs en EuroParcs) en (i) websites die zich richten op vakantieparken; en (ii) websites die zich richten op individuele vakantiehuizen. De overlap tussen de websites van vakantieparkaanbieders en websites die zich richten op vakantieparken is groter dan de overlap met websites die zich richten op individuele vakantiehuizen.159 Hierbij merkt de ACM op dat de websit
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	113. Het onderzoek onder marktpartijen geeft een diffuus beeld. De resultaten van de enquête en de opvattingen van concurrerende marktpartijen wijzen er vooral op dat individuele vakantiewoningen niet tot dezelfde relevante markt behoren. De indruk van de ACM is dat aanbieders van individuele vakantiewoningen geen alternatief zijn voor consumenten die veel waarde hechten aan centrale faciliteiten van vakantieparken. Het is daarom niet zonder meer duidelijk dat individuele vakantiewoningen wel tot de relevan
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	163  Zie ook het gespreksverslag van 15 februari 2022 met kenmerk ACM/UIT/571168, randnummer 5.3. 
	164  Zie bijvoorbeeld bijlage 69, slide 25 waar hotels lager gepositioneerd worden op de y-as waar breadth of on-site activities staan.  
	165  Zie ook het gespreksverslag van 15 februari 2022 met kenmerk ACM/UIT/571168, randnummer 5.4. 
	166  Mogelijk zou het plaatsen van een verplaatsbaar chalet een optie kunnen zijn om binnen een campingvergunning te bouwen (zie het gespreksverslag van 12 januari 2022 met kenmerk ACM/UIT/571168, randnummer 6). Hierbij merkt de 

	7.2.1.7 Aanbodsubstitutie 
	114. De ACM houdt bij de marktafbakening ook rekening met de mogelijkheid dat sprake is van aanbodsubstitutie. Aanbodsubstitutie is relevant als aanbieders kunnen overschakelen op de productie van de relevante producten en deze op korte termijn zonder aanzienlijke bijkomende kosten of risico’s op de markt kunnen brengen.162 Gelet op de benodigde investeringen van aanbieders van andere accommodatietypen om als vakantiepark actief te worden, stelt de ACM hierna vast dat het niet aannemelijk is dat dergelijke 
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	115. Om als (niet-stedelijk) vakantiehotel actief te worden als aanbieder van (een) (zelfvoorzienende) vakantieaccommodatie(s) op een vakantiepark dient aanzienlijk verbouwd te worden. Doorgaans is een hotel ingericht op tweepersoonsbezetting.163 Daarenboven zijn er dan nog steeds verschillen in faciliteiten.164 Bij een bungalowpark zijn er meer faciliteiten voor de gasten die buiten de accommodatie liggen. Een hotelketen geeft aan dat bij hen alles juist binnen is.165 Gelijksoortige voorzieningen ontwikkel
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	116. Het ombouwen van een camping tot een vakantiepark vergt veel investeringen in de nieuwe woningen, tijd om deze te bouwen en ook mogelijk een nieuwe vergunning.166 Hierdoor moet het 
	116. Het ombouwen van een camping tot een vakantiepark vergt veel investeringen in de nieuwe woningen, tijd om deze te bouwen en ook mogelijk een nieuwe vergunning.166 Hierdoor moet het 


	ACM op dat een dergelijk chalet mogelijk een andere beleving geeft dan een volwaardig vakantiehuis. Bovendien vergt het ombouwen van een kampeerplek naar een chalet investeringen op het gebied van aansluitingen en voorzieningen zoals daar zijn gas, water, licht et cetera. Daarnaast moet er voldoende ruimte beschikbaar zijn. 
	ACM op dat een dergelijk chalet mogelijk een andere beleving geeft dan een volwaardig vakantiehuis. Bovendien vergt het ombouwen van een kampeerplek naar een chalet investeringen op het gebied van aansluitingen en voorzieningen zoals daar zijn gas, water, licht et cetera. Daarnaast moet er voldoende ruimte beschikbaar zijn. 
	167  Zie het gespreksverslag van 12 januari 2022 met kenmerk ACM/UIT/571168, randnummer 6, en schriftelijke beantwoording van een marktpartij op 7 februari 2022 met kenmerk ACM/IN/675446 die wijst op een minimale ontwikkeltijd van 2 jaar, maar vaak significant langer. Ook partijen noemen significante bedragen die qua investeringen nodig zijn, alhoewel deze grotendeels terug te verdienen zijn door de verkoop van de woningen nadien (antwoord op vraag 10 van aanvullende vragen bij de vergunningsaanvraag van 22
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	169  Gespreksverslag van 12 januari 2022 met kenmerk ACM/UIT/569453, antwoord op vraag 23. 
	170  Gespreksverslag van 21 december 2021 met kenmerk ACM/UIT/568257, antwoorden op vragen 4 en 7. 
	171  Zie het gespreksverslag van 15 februari met kenmerk ACM/UIT/571168 randnummers 9.1 en 10.2 en het gespreksverslag van 11 februari met kenmerk ACM/UIT/571169 randnummer 7.2. 

	ombouwen van campings gezien worden als mogelijke toetreding in plaats van mogelijke aanbodsubstitutie.167 Voor individuele vakantiewoningen geldt dat het ook niet aannemelijk is dat deze hun aanbod kunnen aanpassen tot het aanbod dat lijkt op dat van vakantieparken. Het gaat meestal om vakantiewoningen in particuliere eigendom die via een OTA aangeboden worden zonder centrale faciliteiten. Het is niet aannemelijk dat dergelijke (individuele) particuliere aanbieders op korte termijn zonder aanzienlijke bijk
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	117. Gelet op het voorgaande concludeert de ACM dat aanbodsubstitutie niet aannemelijk is. 
	117. Gelet op het voorgaande concludeert de ACM dat aanbodsubstitutie niet aannemelijk is. 


	7.2.2 Relevante geografische markt 
	118. In het hiernavolgende beoordeelt de ACM de relevante geografische markt. Eerst bespreekt de ACM de opvattingen van partijen (paragraaf 
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	). Vervolgens bespreekt de ACM in paragraaf 
	7.2.2.2
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	 de opvattingen van marktpartijen. De beoordeling van de ACM volgt in paragraaf 
	7.2.2.3
	7.2.2.3

	. De ACM concludeert dat de relevante geografische markt ten hoogste nationaal is, en dat lokale concurrentie eveneens van belang is. 



	7.2.2.1 Opvattingen van partijen 
	119. Partijen zijn van mening dat het niet nodig is om tot een exacte geografische marktafbakening te komen omdat zelfs op de kleinste hypothetische markt, volgens hen de nationale markt voor vakantieaccommodaties, de voorgenomen concentratie niet tot mededingingsproblemen leidt.168 
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	120. Volgens partijen blijkt dat consumenten in de praktijk bereid zijn om tot in het buitenland te reizen en dat vakantieparken in Nederland concurrentiedruk ondervinden van buitenlandse vakantieaccommodaties. In hun reactie op de punten van overweging stellen partijen dat de geografische markt tenminste nationaal is en waarschijnlijk ruimer. 
	120. Volgens partijen blijkt dat consumenten in de praktijk bereid zijn om tot in het buitenland te reizen en dat vakantieparken in Nederland concurrentiedruk ondervinden van buitenlandse vakantieaccommodaties. In hun reactie op de punten van overweging stellen partijen dat de geografische markt tenminste nationaal is en waarschijnlijk ruimer. 


	7.2.2.2 Onderzoek in de vergunningsfase 
	121. Een marktpartij geeft aan dat er lokaal gekeken moet worden of er voldoende concurrentie overblijft na de voorgenomen concentratie.169 Een deskundige in de sector geeft aan dat Landal op lokaal niveau naar omliggende parken keek om daarmee de prijs te vergelijken; dit verschilde wel per locatie volgens deze deskundige in de sector. Op Texel werd bijvoorbeeld naar de parken daar gekeken, terwijl een stijging van de bezettingsgraad in Zeeland ook tot effecten ver buiten de provincie kon leiden.170 Ook an
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	elkaar onderling meer beïnvloeden dan vakantieparken in kustregio’s dat doen met vakantieparken in het binnenland (en omgekeerd).172  
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	172  Zie het gespreksverslag van 25 februari met kenmerk ACM/UIT/572689 randnummer 16.1; schriftelijke beantwoording van 28 februari met kenmerk ACM/IN/679483, antwoord op vraag 2; schriftelijke beantwoording van 18 februari met kenmerk ACM/IN/677899, antwoord op vraag 11 en; schriftelijke beantwoording van 7 maart met kenmerk ACM/IN/680834, antwoord op vraag 12.  
	172  Zie het gespreksverslag van 25 februari met kenmerk ACM/UIT/572689 randnummer 16.1; schriftelijke beantwoording van 28 februari met kenmerk ACM/IN/679483, antwoord op vraag 2; schriftelijke beantwoording van 18 februari met kenmerk ACM/IN/677899, antwoord op vraag 11 en; schriftelijke beantwoording van 7 maart met kenmerk ACM/IN/680834, antwoord op vraag 12.  
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	178  De spreiding is relatief groot. De gemiddelde reistijd is 129 minuten met een standaard deviatie van 56 minuten. Deze standaarddeviatie geeft de spreiding aan van de reistijden: concreet betekent dit dat circa twee-derde van alle reistijden tussen de 73 en 185 minuten ligt. 
	179  Het betreffen 177 minuten. Interessant is dat 70% van de consumenten reist tussen de één en drie uur. Dit zou verklaard kunnen worden doordat consumenten bij een vakantie enige verandering van omgeving wensen en daarom niet heel dichtbij een vakantiepark bezoeken. 
	180  Bijlage 70, slide 46 noemt de bezettingsgraad en prijs voor de Nederlandse markt en slide 153 (“The competitive landscape in the Dutch holiday market […]”);  bijlage 18, slide 60: “Dutch holiday parks are also more mature given focus on static homes compared with mobile homes and tents, a clear distinction to French, German and UK holiday park proposition”; bijlage 56, slide 25 waar merkbekendheid apart voor Nederland, België en Duitsland staat;  bijlage 67, slide 8 die apart kijkt naar het marktaandee

	7.2.2.3 Beoordeling door de ACM 
	122. De ACM stelt in het Meldingsbesluit vast dat een belangrijke factor voor een bezoek aan een vakantiepark de reisbereidheid is van de consument.173 De reisduur varieert van één tot drie uur reizen buiten de vakantieperioden en drie tot vier uur gedurende het hoogseizoen als het verblijf langer is.174 Uitgaande van een dergelijke reisbereidheid kan er concurrentiedruk uitgaan van parken in het buitenland die dicht bij Nederland gelegen zijn. Dit zou kunnen wijzen op een geografische markt die ruimer is d
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	123. In het hiernavolgende bespreekt de ACM de bevindingen uit haar onderzoek gedurende de vergunningsfase. De ACM bespreekt de reistijd op basis van door (markt)partijen verstrekte transactiedata. Vervolgens bespreekt de ACM (interne) documenten van partijen overgelegd gedurende de meldings- en vergunningsfase. De ACM bespreekt verder haar critical loss analyse (paragraaf 
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	124. De ACM stelt op basis van gedetailleerde data verstrekt door verschillende vakantieparken vast dat de gemiddelde reistijd circa twee uur178 is en dat 80% van alle reizen plaats vindt binnen circa drie uur reistijd.179 Dit is in lijn met de eerdere vaststelling van de ACM in het Meldingsbesluit en Gran Dorado - Center Parcs. Voor consumenten met name uit grensgebieden kunnen vakantieparken in delen van België en Duitsland om deze reden concurrentiedruk in Nederland uitoefenen. Partijen dragen verschille
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	124. De ACM stelt op basis van gedetailleerde data verstrekt door verschillende vakantieparken vast dat de gemiddelde reistijd circa twee uur178 is en dat 80% van alle reizen plaats vindt binnen circa drie uur reistijd.179 Dit is in lijn met de eerdere vaststelling van de ACM in het Meldingsbesluit en Gran Dorado - Center Parcs. Voor consumenten met name uit grensgebieden kunnen vakantieparken in delen van België en Duitsland om deze reden concurrentiedruk in Nederland uitoefenen. Partijen dragen verschille
	5
	5

	 van dit besluit). De ACM neemt relevante buitenlandse parken mee in haar beoordeling. 


	125. Documenten van of voor partijen verstrekt gedurende de meldings- en vergunningsfase bespreken markten doorgaans op nationaal niveau. In verschillende documenten opgesteld door adviseurs van partijen in het kader van de koop door of verkoop van Roompot of Landal wordt de Nederlandse markt doorgaans apart besproken.180 Bovendien blijkt dat binnenlands toerisme in 
	125. Documenten van of voor partijen verstrekt gedurende de meldings- en vergunningsfase bespreken markten doorgaans op nationaal niveau. In verschillende documenten opgesteld door adviseurs van partijen in het kader van de koop door of verkoop van Roompot of Landal wordt de Nederlandse markt doorgaans apart besproken.180 Bovendien blijkt dat binnenlands toerisme in 


	awareness NL” respectievelijk en slide 10 waar de berekening van het marktaandeel van Landal de totale markt bestaat uit [vertrouwelijk] voor alleen de Nederlandse parken;  bijlage 69, slide 25: “Type of Dutch market offering”;  bijlage 14, slide 27: “Competitive landscape in the Dutch holiday market […]”, slide 28 waar de “Dutch footprint” van Roompot, Landal en Center Parcs wordt besproken;  bijlage 18, slide 8 die Roompot de leider in Nederland noemt, slide 64 die het heeft over het verschil van Nederlan
	awareness NL” respectievelijk en slide 10 waar de berekening van het marktaandeel van Landal de totale markt bestaat uit [vertrouwelijk] voor alleen de Nederlandse parken;  bijlage 69, slide 25: “Type of Dutch market offering”;  bijlage 14, slide 27: “Competitive landscape in the Dutch holiday market […]”, slide 28 waar de “Dutch footprint” van Roompot, Landal en Center Parcs wordt besproken;  bijlage 18, slide 8 die Roompot de leider in Nederland noemt, slide 64 die het heeft over het verschil van Nederlan
	awareness NL” respectievelijk en slide 10 waar de berekening van het marktaandeel van Landal de totale markt bestaat uit [vertrouwelijk] voor alleen de Nederlandse parken;  bijlage 69, slide 25: “Type of Dutch market offering”;  bijlage 14, slide 27: “Competitive landscape in the Dutch holiday market […]”, slide 28 waar de “Dutch footprint” van Roompot, Landal en Center Parcs wordt besproken;  bijlage 18, slide 8 die Roompot de leider in Nederland noemt, slide 64 die het heeft over het verschil van Nederlan
	Zie verder 
	bijlage 
	3
	3

	 van dit besluit. 

	181  Bijlage 18 met een presentatie van [vertrouwelijk] voor Roompot getiteld “[vertrouwelijk]” van 2 juni 2020, pagina 58: “Domestic tourism much stronger in the NL than in other countries, given preference for local and short stay rather than long and distant holidays.” 
	182  [vertrouwelijk] 
	183  Zie bijvoorbeeld, [vertrouwelijk], slide 28; [vertrouwelijk], slide 29; [vertrouwelijk], slide 35; [vertrouwelijk], slide 23. 
	184
	184
	  
	[vertrouwelijk]
	, 2020, slide 8, vermeldt “Competitive price comparison versus CP [ACM: Center Parcs] en RP [ACM: Roompot] to optimize price positioning.” 
	Landal, [vertrouwelijk], 2020, slides 7 en 8, bevatten een vergelijking van prijzen voor de april-mei vakantie per park voor [vertrouwelijk]. Zie bijlage 
	3
	3

	 van dit besluit. 

	185  Bijlage 69, slide 49 (hier merkt een expert op dat voor vakantieparken concurrentie zeer lokaal is). Zie ook het 
	185  Bijlage 69, slide 49 (hier merkt een expert op dat voor vakantieparken concurrentie zeer lokaal is). Zie ook het 
	Meldingsbesluit
	Meldingsbesluit

	, punt 121. 

	186  Besluit van de ACM van 20 februari 2001 in zaak 2209/
	186  Besluit van de ACM van 20 februari 2001 in zaak 2209/
	Gran Dorado - Center Parcs
	Gran Dorado - Center Parcs

	, punt 61: “Een marktpartij die alleen actief is in Zeeland ziet eigenlijk alleen parken in Zeeland als concurrent. Deze partij gaat dus uit van een regionale markt.” Daar waar Roompot in 2001 uitgaat van een regionale markt betogen partijen nu dat de markt ruimer is dan Nederland. De reisbereidheid van consumenten is echter niet veranderd (punt 62 van Gran Dorado - Center Parcs noemt een reisbereidheid van circa één tot twee uur voor korte en twee tot vier uur voor lange vakanties, dit is in lijn met wat d

	187  Zie punt 
	187  Zie punt 
	121
	121

	 van dit besluit. 

	188  Zie bijlage 
	188  Zie bijlage 
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	 van dit besluit, vraag 2c, punten 
	273
	273

	, 
	274
	274

	 en 
	275
	275

	.  

	189  Zie bijlage 
	189  Zie bijlage 
	2
	2

	 van dit besluit voor een beoordeling van deze (additionele) onderzoeken. 


	Nederland sterk is, gelet op de voorkeur voor lokale en korte vakanties in plaats van lange vakanties ver weg.181 [vertrouwelijk].182 [vertrouwelijk].183 [vertrouwelijk].184 [vertrouwelijk].185 In de zaak Gran Dorado - Center Parcs gaat Roompot zelf uit van een regionale markt.186 Dit vormt een aanwijzing dat de relevante geografische markt niet ruimer is dan nationaal en mogelijk kleiner is. 
	Nederland sterk is, gelet op de voorkeur voor lokale en korte vakanties in plaats van lange vakanties ver weg.181 [vertrouwelijk].182 [vertrouwelijk].183 [vertrouwelijk].184 [vertrouwelijk].185 In de zaak Gran Dorado - Center Parcs gaat Roompot zelf uit van een regionale markt.186 Dit vormt een aanwijzing dat de relevante geografische markt niet ruimer is dan nationaal en mogelijk kleiner is. 
	Nederland sterk is, gelet op de voorkeur voor lokale en korte vakanties in plaats van lange vakanties ver weg.181 [vertrouwelijk].182 [vertrouwelijk].183 [vertrouwelijk].184 [vertrouwelijk].185 In de zaak Gran Dorado - Center Parcs gaat Roompot zelf uit van een regionale markt.186 Dit vormt een aanwijzing dat de relevante geografische markt niet ruimer is dan nationaal en mogelijk kleiner is. 

	126. De critical loss analyse van de ACM (paragraaf 
	126. De critical loss analyse van de ACM (paragraaf 
	126. De critical loss analyse van de ACM (paragraaf 
	7.2.3
	7.2.3

	 van dit besluit) concludeert dat een hypothetische monopolist op de markt voor het aanbieden van vakantieaccommodaties op vakantieparken in Nederland de prijs winstgevend met 5 à 10% kan verhogen. Dit vormt een aanwijzing dat de relevante geografische markt ten hoogste nationaal is. 


	127. Een aantal marktpartijen geeft aan dat sprake is van lokale concurrentie.187 De ACM heeft in de vergunningsfase aan individuele vakantieparken gevraagd wat volgens hen het geografische gebied is waarbinnen zij concurreren. Hieruit blijkt dat 38 van de 56 respondenten slechts concurrentie ervaren van een deel van Nederland. Negen parken geven aan met heel Nederland te concurreren. De overige negen parken geven aan met een groter gebied dan heel Nederland te concurreren.188 De meeste geënquêteerde vakant
	127. Een aantal marktpartijen geeft aan dat sprake is van lokale concurrentie.187 De ACM heeft in de vergunningsfase aan individuele vakantieparken gevraagd wat volgens hen het geografische gebied is waarbinnen zij concurreren. Hieruit blijkt dat 38 van de 56 respondenten slechts concurrentie ervaren van een deel van Nederland. Negen parken geven aan met heel Nederland te concurreren. De overige negen parken geven aan met een groter gebied dan heel Nederland te concurreren.188 De meeste geënquêteerde vakant

	128. Partijen wijzen op de onderzoeken van Strategy& die duiden op een ruimere markt. De ACM concludeert dat deze onderzoeken beperkingen kennen waardoor de ACM weinig waarde toerekent aan de uitkomsten.189 Partijen voeren verder aan dat de reisverschuivingen tijdens covid-19 laten zien dat consumenten switchen tussen binnenlandse en buitenlandse opties en 
	128. Partijen wijzen op de onderzoeken van Strategy& die duiden op een ruimere markt. De ACM concludeert dat deze onderzoeken beperkingen kennen waardoor de ACM weinig waarde toerekent aan de uitkomsten.189 Partijen voeren verder aan dat de reisverschuivingen tijdens covid-19 laten zien dat consumenten switchen tussen binnenlandse en buitenlandse opties en 


	verschillende accommodatietypen. Door deze restricties waren bepaalde alternatieven niet beschikbaar. Dit kan economisch gezien geïnterpreteerd worden als een oneindige prijsverhoging en is zodoende niet bruikbaar voor het afbakenen van een relevante markt waar met een prijsverhoging van 5 à 10% wordt gewerkt.  
	verschillende accommodatietypen. Door deze restricties waren bepaalde alternatieven niet beschikbaar. Dit kan economisch gezien geïnterpreteerd worden als een oneindige prijsverhoging en is zodoende niet bruikbaar voor het afbakenen van een relevante markt waar met een prijsverhoging van 5 à 10% wordt gewerkt.  
	verschillende accommodatietypen. Door deze restricties waren bepaalde alternatieven niet beschikbaar. Dit kan economisch gezien geïnterpreteerd worden als een oneindige prijsverhoging en is zodoende niet bruikbaar voor het afbakenen van een relevante markt waar met een prijsverhoging van 5 à 10% wordt gewerkt.  

	129. Gelet op het voorgaande komt de ACM tot de conclusie dat de relevante geografische markt voor vakantieaccommodaties op vakantieparken ten hoogste nationaal is,190 en dat lokale concurrentie eveneens van belang is. Concurrentieomstandigheden verschillen immers lokaal. De ACM ziet geen noodzaak om aparte lokale markten af te bakenen. De ACM betrekt de geografische nabijheid wel in haar beoordeling. 
	129. Gelet op het voorgaande komt de ACM tot de conclusie dat de relevante geografische markt voor vakantieaccommodaties op vakantieparken ten hoogste nationaal is,190 en dat lokale concurrentie eveneens van belang is. Concurrentieomstandigheden verschillen immers lokaal. De ACM ziet geen noodzaak om aparte lokale markten af te bakenen. De ACM betrekt de geografische nabijheid wel in haar beoordeling. 


	190  Dit komt overeen met de opvatting van de oprichter van parkvakanties.nl, de heer Taekema. Hij geeft in een publieke reactie op het Meldingsbesluit aan dat de concurrentiedruk vanuit buitenlandse vakantieparken één van de cruciale vraagstukken is. Zelf is hij van mening dat mensen wel gericht op zoek gaan naar een vakantiepark in Nederland en dan ook nog in een bepaalde regio of provincie. Vakantieparken in het buitenland zijn dan geen alternatief; dat ziet hij ook terug op parkvakanties.nl. Pretwerk, 
	190  Dit komt overeen met de opvatting van de oprichter van parkvakanties.nl, de heer Taekema. Hij geeft in een publieke reactie op het Meldingsbesluit aan dat de concurrentiedruk vanuit buitenlandse vakantieparken één van de cruciale vraagstukken is. Zelf is hij van mening dat mensen wel gericht op zoek gaan naar een vakantiepark in Nederland en dan ook nog in een bepaalde regio of provincie. Vakantieparken in het buitenland zijn dan geen alternatief; dat ziet hij ook terug op parkvakanties.nl. Pretwerk, 
	190  Dit komt overeen met de opvatting van de oprichter van parkvakanties.nl, de heer Taekema. Hij geeft in een publieke reactie op het Meldingsbesluit aan dat de concurrentiedruk vanuit buitenlandse vakantieparken één van de cruciale vraagstukken is. Zelf is hij van mening dat mensen wel gericht op zoek gaan naar een vakantiepark in Nederland en dan ook nog in een bepaalde regio of provincie. Vakantieparken in het buitenland zijn dan geen alternatief; dat ziet hij ook terug op parkvakanties.nl. Pretwerk, 
	ACM publiceert overzicht van marktverhoudingen Landal, Roompot en de rest
	ACM publiceert overzicht van marktverhoudingen Landal, Roompot en de rest

	, 27 december 2021. 

	191  Zie bijvoorbeeld 
	191  Zie bijvoorbeeld 
	Annex A / B / C / D
	Annex A / B / C / D

	, punt 138, behorende bij het besluit van de ACM van 5 september 2019 in zaak ACM/19/035460/
	PostNL N.V. - SHM Beheer II B.V.
	PostNL N.V. - SHM Beheer II B.V.

	 Dit sluit aan bij de 
	Richtsnoeren relevante markt
	Richtsnoeren relevante markt

	, punt 17. Zie 
	Annex A / B / C / D
	Annex A / B / C / D

	, punt 139, voor uitleg betreffende de berekening van deze critical loss: “De critical loss (CL) wordt berekend door de prijsverhoging (x) te delen door de prijsverhoging (x) vermeerderd met de brutomarge (m), ofwel: CL = x ∕ (x+m). De brutomarge is het verschil tussen de prijs en de variabele kosten. Een hogere brutomarge leidt tot een lagere critical loss. Bij een hogere brutomarge is het daarom moeilijker om de prijs winstgevend te verhogen. De actual loss (AL) wordt berekend door de prijselasticiteit va

	192  Deze critical loss moet eigenlijk bepaald worden voor een hypothetisch monopolist. Bij gebrek aan gegevens gaat de ACM uit van de gegevens van Roompot en Landal. Wel merkt de ACM op dat de marge voor Roompot en Landal hoger kan zijn dan die van een hypothetische monopolist. 

	7.2.3 Critical loss analyse  
	130. De ACM gebruikt een critical loss analyse in aanvulling op voornoemde (kwalitatieve) onderzoek. Een critical loss analyse is een kwantitatieve techniek om te bepalen in hoeverre een hypothetische monopolist op een kandidaatmarkt in staat is om duurzaam zijn prijzen significant (5 à 10%) te verhogen.  
	130. De ACM gebruikt een critical loss analyse in aanvulling op voornoemde (kwalitatieve) onderzoek. Een critical loss analyse is een kwantitatieve techniek om te bepalen in hoeverre een hypothetische monopolist op een kandidaatmarkt in staat is om duurzaam zijn prijzen significant (5 à 10%) te verhogen.  
	130. De ACM gebruikt een critical loss analyse in aanvulling op voornoemde (kwalitatieve) onderzoek. Een critical loss analyse is een kwantitatieve techniek om te bepalen in hoeverre een hypothetische monopolist op een kandidaatmarkt in staat is om duurzaam zijn prijzen significant (5 à 10%) te verhogen.  

	131. De critical loss is de volumedaling waarbij een prijsverhoging omslaat van winstgevend naar verlieslatend. Als de werkelijke volumedaling, de actual loss, bij een gegeven prijsstijging hoger is dan de critical loss is deze prijsstijging niet winstgevend. In dat geval is een hypothetische monopolist niet in staat om duurzaam en significant zijn prijzen winstgevend te verhogen op de kandidaatmarkt. Als dat het geval is, wordt het meest nabije substituut toegevoegd aan de kandidaatmarkt en dient opnieuw e
	131. De critical loss is de volumedaling waarbij een prijsverhoging omslaat van winstgevend naar verlieslatend. Als de werkelijke volumedaling, de actual loss, bij een gegeven prijsstijging hoger is dan de critical loss is deze prijsstijging niet winstgevend. In dat geval is een hypothetische monopolist niet in staat om duurzaam en significant zijn prijzen winstgevend te verhogen op de kandidaatmarkt. Als dat het geval is, wordt het meest nabije substituut toegevoegd aan de kandidaatmarkt en dient opnieuw e

	132. Wanneer de actual loss kleiner is dan de critical loss kan een hypothetische monopolist zijn prijzen op de kandidaatmarkt winstgevend met 5% à 10% verhogen en is de relevante markt bepaald.191 
	132. Wanneer de actual loss kleiner is dan de critical loss kan een hypothetische monopolist zijn prijzen op de kandidaatmarkt winstgevend met 5% à 10% verhogen en is de relevante markt bepaald.191 

	133. Voor de critical loss analyse gaat de ACM als startpunt uit van een mogelijke markt voor vakantieaccommodaties op vakantieparken in Nederland gelet op de hiervoor beschreven bevindingen en de activiteiten van Roompot en Landal.  
	133. Voor de critical loss analyse gaat de ACM als startpunt uit van een mogelijke markt voor vakantieaccommodaties op vakantieparken in Nederland gelet op de hiervoor beschreven bevindingen en de activiteiten van Roompot en Landal.  


	7.2.3.1 Critical loss 
	134. De ACM gaat in haar analyse uit van de critical loss zoals overgelegd door partijen.192 Andere aanbieders hebben ook kosten en opbrengsten overgelegd aan de ACM. Op basis hiervan stelt de ACM vast dat, uitgaande van deze marges van enkele andere aanbieders, deze critical loss hoger 
	134. De ACM gaat in haar analyse uit van de critical loss zoals overgelegd door partijen.192 Andere aanbieders hebben ook kosten en opbrengsten overgelegd aan de ACM. Op basis hiervan stelt de ACM vast dat, uitgaande van deze marges van enkele andere aanbieders, deze critical loss hoger 
	134. De ACM gaat in haar analyse uit van de critical loss zoals overgelegd door partijen.192 Andere aanbieders hebben ook kosten en opbrengsten overgelegd aan de ACM. Op basis hiervan stelt de ACM vast dat, uitgaande van deze marges van enkele andere aanbieders, deze critical loss hoger 


	ligt dan die voor Roompot.193 Door uit te gaan van de critical loss van Roompot en Landal stelt de ACM de critical loss op conservatieve wijze vast (in het voordeel van Roompot en Landal).194 
	ligt dan die voor Roompot.193 Door uit te gaan van de critical loss van Roompot en Landal stelt de ACM de critical loss op conservatieve wijze vast (in het voordeel van Roompot en Landal).194 
	ligt dan die voor Roompot.193 Door uit te gaan van de critical loss van Roompot en Landal stelt de ACM de critical loss op conservatieve wijze vast (in het voordeel van Roompot en Landal).194 


	193  [vertrouwelijk]. 
	193  [vertrouwelijk]. 
	194  De ACM bespreekt in paragraaf 
	194  De ACM bespreekt in paragraaf 
	2.4.1
	2.4.1

	 van bijlage 
	2
	2

	 van dit besluit de critical loss analyse van Strategy&. De ACM acht een hogere critical loss dan de door Strategy& gepresenteerde critical loss van [vertrouwelijk]% aannemelijk. Dit is in het voordeel van partijen, immers hoe lager de critical loss hoe eerder de relevante markt ruimer moet worden afgebakend. 

	195  Zie ook de beschikking van de Commissie van 22 januari 1997 in zaak nr. IV/M.794 - 
	195  Zie ook de beschikking van de Commissie van 22 januari 1997 in zaak nr. IV/M.794 - 
	Coca-Cola/Amalgamated Beverages GB
	Coca-Cola/Amalgamated Beverages GB

	, punt 85 e.v.. 

	196  5% × [vertrouwelijk] = [vertrouwelijk] actual loss. 10% × [vertrouwelijk] = [vertrouwelijk] actual loss. 

	7.2.3.2 Actual loss 
	135. De SSNIP-test wordt uitgevoerd met de prijselasticiteit van de vraag naar het product op de kandidaatmarkt. Voor de bepaling van de actual loss schat de ACM de prijselasticiteit van de vraag. In het algemeen verkiest de ACM zich te baseren op documenten die voor de normale bedrijfsvoering van partijen zijn bestemd boven bijvoorbeeld ad hoc consumentenonderzoeken.195 
	135. De SSNIP-test wordt uitgevoerd met de prijselasticiteit van de vraag naar het product op de kandidaatmarkt. Voor de bepaling van de actual loss schat de ACM de prijselasticiteit van de vraag. In het algemeen verkiest de ACM zich te baseren op documenten die voor de normale bedrijfsvoering van partijen zijn bestemd boven bijvoorbeeld ad hoc consumentenonderzoeken.195 
	135. De SSNIP-test wordt uitgevoerd met de prijselasticiteit van de vraag naar het product op de kandidaatmarkt. Voor de bepaling van de actual loss schat de ACM de prijselasticiteit van de vraag. In het algemeen verkiest de ACM zich te baseren op documenten die voor de normale bedrijfsvoering van partijen zijn bestemd boven bijvoorbeeld ad hoc consumentenonderzoeken.195 

	136. [vertrouwelijk]. Een onjuiste schatting van dergelijke elasticiteiten kan de inkomsten van Roompot schaden. Roompot heeft volgens de ACM een prikkel om dergelijke elasticiteiten nauwkeurig vast te stellen en aan te passen als blijkt dat de elasticiteiten niet juist zijn.  
	136. [vertrouwelijk]. Een onjuiste schatting van dergelijke elasticiteiten kan de inkomsten van Roompot schaden. Roompot heeft volgens de ACM een prikkel om dergelijke elasticiteiten nauwkeurig vast te stellen en aan te passen als blijkt dat de elasticiteiten niet juist zijn.  

	137. Aan de hand van deze categorieën berekent de ACM de gewogen gemiddelde elasticiteit voor Roompot [vertrouwelijk] en vervolgens de gemiddelde prijselasticiteit die representatief is voor vakantieparken in Nederland [vertrouwelijk]. Dit is nog niet de marktbrede elasticiteit. Dit zijn elasticiteiten voor een vakantiepark in Nederland. Bij een prijsverhoging zal een deel van de consumenten naar een ander vakantiepark overstappen. Op basis van de conjoint analyse van Strategy& selecteert de ACM de laagste 
	137. Aan de hand van deze categorieën berekent de ACM de gewogen gemiddelde elasticiteit voor Roompot [vertrouwelijk] en vervolgens de gemiddelde prijselasticiteit die representatief is voor vakantieparken in Nederland [vertrouwelijk]. Dit is nog niet de marktbrede elasticiteit. Dit zijn elasticiteiten voor een vakantiepark in Nederland. Bij een prijsverhoging zal een deel van de consumenten naar een ander vakantiepark overstappen. Op basis van de conjoint analyse van Strategy& selecteert de ACM de laagste 

	138. De ACM schat ook een vraagmodel op basis van transactiedata van (markt)partijen. Daarmee kan de prijselasticiteit direct geschat worden. Afhankelijk van de precieze specificatie is de marktbrede elasticiteit tussen -0,25 en -0,40. Een elasticiteit van -0,25 impliceert een actual loss van [vertrouwelijk] bij een prijsverhoging van 5% en [vertrouwelijk] bij een prijsverhoging van 10%. Voor een elasticiteit van -0,40 is de actual loss respectievelijk [vertrouwelijk] en [vertrouwelijk]. 
	138. De ACM schat ook een vraagmodel op basis van transactiedata van (markt)partijen. Daarmee kan de prijselasticiteit direct geschat worden. Afhankelijk van de precieze specificatie is de marktbrede elasticiteit tussen -0,25 en -0,40. Een elasticiteit van -0,25 impliceert een actual loss van [vertrouwelijk] bij een prijsverhoging van 5% en [vertrouwelijk] bij een prijsverhoging van 10%. Voor een elasticiteit van -0,40 is de actual loss respectievelijk [vertrouwelijk] en [vertrouwelijk]. 


	7.2.3.3 Tussenconclusie critical loss analyse 
	139. In het voorgaande presenteert de ACM zowel de actual als critical loss. De ACM gebruikt de critical loss zoals ingebracht door partijen. Hierop aansluitend berekent de ACM de actual loss op basis van elasticiteiten die Roompot zelf gebruikt in het kader van haar normale bedrijfsuitoefening. De ACM acht deze inschatting van de actual loss betrouwbaarder dan de door partijen ingebrachte schattingen van de actual loss op basis van stated preferences.  
	139. In het voorgaande presenteert de ACM zowel de actual als critical loss. De ACM gebruikt de critical loss zoals ingebracht door partijen. Hierop aansluitend berekent de ACM de actual loss op basis van elasticiteiten die Roompot zelf gebruikt in het kader van haar normale bedrijfsuitoefening. De ACM acht deze inschatting van de actual loss betrouwbaarder dan de door partijen ingebrachte schattingen van de actual loss op basis van stated preferences.  
	139. In het voorgaande presenteert de ACM zowel de actual als critical loss. De ACM gebruikt de critical loss zoals ingebracht door partijen. Hierop aansluitend berekent de ACM de actual loss op basis van elasticiteiten die Roompot zelf gebruikt in het kader van haar normale bedrijfsuitoefening. De ACM acht deze inschatting van de actual loss betrouwbaarder dan de door partijen ingebrachte schattingen van de actual loss op basis van stated preferences.  

	140. De ACM stelt vast dat de actual loss kleiner is dan de critical loss. De critical loss analyse wijst op een markt die niet ruimer is dan vakantieaccommodaties op vakantieparken in Nederland. 
	140. De ACM stelt vast dat de actual loss kleiner is dan de critical loss. De critical loss analyse wijst op een markt die niet ruimer is dan vakantieaccommodaties op vakantieparken in Nederland. 


	7.2.4 Conclusie relevante markt 
	141. Gelet op de indrukken uit de interne documenten van Roompot en Landal (die zowel in de meldingsfase als de vergunningsfase zijn overgelegd), de door de ACM uitgevoerde critical loss analyse, de SEMrush en adwords analyses, de resultaten van de enquête en de opvattingen van marktpartijen komt de ACM tot de conclusie dat de relevante markt de markt voor het aanbieden 
	141. Gelet op de indrukken uit de interne documenten van Roompot en Landal (die zowel in de meldingsfase als de vergunningsfase zijn overgelegd), de door de ACM uitgevoerde critical loss analyse, de SEMrush en adwords analyses, de resultaten van de enquête en de opvattingen van marktpartijen komt de ACM tot de conclusie dat de relevante markt de markt voor het aanbieden 
	141. Gelet op de indrukken uit de interne documenten van Roompot en Landal (die zowel in de meldingsfase als de vergunningsfase zijn overgelegd), de door de ACM uitgevoerde critical loss analyse, de SEMrush en adwords analyses, de resultaten van de enquête en de opvattingen van marktpartijen komt de ACM tot de conclusie dat de relevante markt de markt voor het aanbieden 


	van vakantieaccommodaties op vakantieparken is die geografisch niet ruimer is dan Nederland. De ACM houdt bij haar beoordeling rekening met de nabijheid van concurrentie (waaronder ook de geografische nabijheid, zie paragraaf 
	van vakantieaccommodaties op vakantieparken is die geografisch niet ruimer is dan Nederland. De ACM houdt bij haar beoordeling rekening met de nabijheid van concurrentie (waaronder ook de geografische nabijheid, zie paragraaf 
	van vakantieaccommodaties op vakantieparken is die geografisch niet ruimer is dan Nederland. De ACM houdt bij haar beoordeling rekening met de nabijheid van concurrentie (waaronder ook de geografische nabijheid, zie paragraaf 
	van vakantieaccommodaties op vakantieparken is die geografisch niet ruimer is dan Nederland. De ACM houdt bij haar beoordeling rekening met de nabijheid van concurrentie (waaronder ook de geografische nabijheid, zie paragraaf 
	7.3.4
	7.3.4

	). 



	7.3 Gevolgen van de voorgenomen concentratie 
	142. In het hiernavolgende bespreekt de ACM de gevolgen van de voorgenomen concentratie. De ACM bespreekt eerst de mogelijke schade als gevolg van de voorgenomen concentratie in paragraaf 
	142. In het hiernavolgende bespreekt de ACM de gevolgen van de voorgenomen concentratie. De ACM bespreekt eerst de mogelijke schade als gevolg van de voorgenomen concentratie in paragraaf 
	142. In het hiernavolgende bespreekt de ACM de gevolgen van de voorgenomen concentratie. De ACM bespreekt eerst de mogelijke schade als gevolg van de voorgenomen concentratie in paragraaf 
	142. In het hiernavolgende bespreekt de ACM de gevolgen van de voorgenomen concentratie. De ACM bespreekt eerst de mogelijke schade als gevolg van de voorgenomen concentratie in paragraaf 
	7.3.1
	7.3.1

	. De ACM bespreekt de opvattingen van partijen in paragraaf 
	7.3.2
	7.3.2

	. Vervolgens bespreekt de ACM in paragraaf 
	7.3.3
	7.3.3

	 de marktaandelen op deze markt. De ACM constateert dat Roompot en Landal hoge gezamenlijke marktaandelen verwerven op een geconcentreerde markt. Dit vormt een eerste aanwijzing voor mededingingsproblemen. 


	143. Als Roompot en Landal geen nabije concurrenten zijn, kan het gezamenlijke marktaandeel een overschatting geven van de gevolgen van de voorgenomen concentratie. Daarom kijkt de ACM in paragraaf 
	143. Als Roompot en Landal geen nabije concurrenten zijn, kan het gezamenlijke marktaandeel een overschatting geven van de gevolgen van de voorgenomen concentratie. Daarom kijkt de ACM in paragraaf 
	143. Als Roompot en Landal geen nabije concurrenten zijn, kan het gezamenlijke marktaandeel een overschatting geven van de gevolgen van de voorgenomen concentratie. Daarom kijkt de ACM in paragraaf 
	7.3.4
	7.3.4

	 naar de nabijheid van concurrentie. Na de voorgenomen concentratie vermindert met name de concurrentie tussen de relatief luxe en duurdere parken van Roompot en de relatief minder luxe en goedkopere parken van Landal. Hierdoor valt belangrijke concurrentiedruk tussen de fuserende partijen weg. 


	144. Om de gevolgen van de voorgenomen concentratie verder te onderzoeken voert de ACM een econometrische analyse uit die de prijsontwikkeling na de voorgenomen concentratie schat (hierna: fusiesimulatie). De resultaten hiervan presenteert de ACM in paragraaf 
	144. Om de gevolgen van de voorgenomen concentratie verder te onderzoeken voert de ACM een econometrische analyse uit die de prijsontwikkeling na de voorgenomen concentratie schat (hierna: fusiesimulatie). De resultaten hiervan presenteert de ACM in paragraaf 
	144. Om de gevolgen van de voorgenomen concentratie verder te onderzoeken voert de ACM een econometrische analyse uit die de prijsontwikkeling na de voorgenomen concentratie schat (hierna: fusiesimulatie). De resultaten hiervan presenteert de ACM in paragraaf 
	7.3.5
	7.3.5

	. De ACM acht het op basis van verschillende kwantitatieve modellen aannemelijk dat de voorgenomen concentratie tot een significante prijsstijging leidt. De prijsstijgingen zijn onder andere gedreven door sterke positie van partijen in segmenten van vakantieparken aan de kust en met relatief veel faciliteiten. Beide kenmerken hebben volgens de geschatte vraagmodellen van de ACM invloed op de substitutie tussen verschillende alternatieven door consumenten. 


	145. De ACM bespreekt in paragraaf 
	145. De ACM bespreekt in paragraaf 
	145. De ACM bespreekt in paragraaf 
	7.3.6
	7.3.6

	 toetreding en uitbreiding. De ACM concludeert dat het niet aannemelijk is dat toetreding of uitbreiding waarschijnlijk, tijdig en in voldoende mate zal plaatsvinden om de concurrentiebeperkende gevolgen van de overname te voorkomen of te neutraliseren. 


	146. De ACM concludeert in paragraaf 
	146. De ACM concludeert in paragraaf 
	146. De ACM concludeert in paragraaf 
	7.4
	7.4

	 dat de voorgenomen concentratie de daadwerkelijke mededinging op de Nederlandse markt voor vakantieaccommodaties op vakantieparken of een deel daarvan op significante wijze zal belemmeren. 



	7.3.1 Mogelijke schade als gevolg van de voorgenomen concentratie 
	147. Roompot en Landal zijn de twee grootste aanbieders van vakantieaccommodaties op vakantieparken in Nederland. In het Meldingsbesluit signaleerde de ACM dan ook het risico dat als gevolg van de voorgenomen concentratie de twee grootste aanbieders van vakantieparken samenkomen die elkaars (meest) nabije concurrenten zijn als gevolg waarvan na de voorgenomen concentratie Roompot en Landal de prijzen zouden kunnen verhogen.197  
	147. Roompot en Landal zijn de twee grootste aanbieders van vakantieaccommodaties op vakantieparken in Nederland. In het Meldingsbesluit signaleerde de ACM dan ook het risico dat als gevolg van de voorgenomen concentratie de twee grootste aanbieders van vakantieparken samenkomen die elkaars (meest) nabije concurrenten zijn als gevolg waarvan na de voorgenomen concentratie Roompot en Landal de prijzen zouden kunnen verhogen.197  
	147. Roompot en Landal zijn de twee grootste aanbieders van vakantieaccommodaties op vakantieparken in Nederland. In het Meldingsbesluit signaleerde de ACM dan ook het risico dat als gevolg van de voorgenomen concentratie de twee grootste aanbieders van vakantieparken samenkomen die elkaars (meest) nabije concurrenten zijn als gevolg waarvan na de voorgenomen concentratie Roompot en Landal de prijzen zouden kunnen verhogen.197  


	197  Dit hoeft zich overigens niet altijd te uiten in een verhoging van de prijs. Een fusie of overname kan ook op andere wijze de concurrentie beïnvloeden (zie 
	197  Dit hoeft zich overigens niet altijd te uiten in een verhoging van de prijs. Een fusie of overname kan ook op andere wijze de concurrentie beïnvloeden (zie 
	197  Dit hoeft zich overigens niet altijd te uiten in een verhoging van de prijs. Een fusie of overname kan ook op andere wijze de concurrentie beïnvloeden (zie 
	Richtsnoeren horizontale fusies
	Richtsnoeren horizontale fusies

	, punt 8). 


	7.3.2 Opvattingen van partijen 
	148. Volgens partijen leidt de voorgenomen concentratie niet tot mededingingsrechtelijke problemen. Partijen zijn van mening dat het niet nodig is om tot een exacte geografische marktafbakening te komen omdat zelfs op de kleinste hypothetische markt, volgens hen de nationale markt voor vakantieaccommodaties, de voorgenomen concentratie niet tot mededingingsproblemen leidt.198 
	148. Volgens partijen leidt de voorgenomen concentratie niet tot mededingingsrechtelijke problemen. Partijen zijn van mening dat het niet nodig is om tot een exacte geografische marktafbakening te komen omdat zelfs op de kleinste hypothetische markt, volgens hen de nationale markt voor vakantieaccommodaties, de voorgenomen concentratie niet tot mededingingsproblemen leidt.198 
	148. Volgens partijen leidt de voorgenomen concentratie niet tot mededingingsrechtelijke problemen. Partijen zijn van mening dat het niet nodig is om tot een exacte geografische marktafbakening te komen omdat zelfs op de kleinste hypothetische markt, volgens hen de nationale markt voor vakantieaccommodaties, de voorgenomen concentratie niet tot mededingingsproblemen leidt.198 

	149. Partijen voeren hier een aantal redenen voor aan, te weten dat: (i) er een groot aantal vakantieparken in Nederland bestaat; (ii) aanbieders actief zijn in nauw verwante marktsegmenten (zoals luxe campings, niet-stedelijke hotels en resorthotels, vakantieappartementen en individuele vakantiewoningen); (iii) andere soorten accommodaties (zoals hotels); en (iv) aanbieders buiten Nederland concurrentiedruk op Roompot en Landal uitoefenen. Volgens partijen (v) worden Roompot en Landal gedisciplineerd door 
	149. Partijen voeren hier een aantal redenen voor aan, te weten dat: (i) er een groot aantal vakantieparken in Nederland bestaat; (ii) aanbieders actief zijn in nauw verwante marktsegmenten (zoals luxe campings, niet-stedelijke hotels en resorthotels, vakantieappartementen en individuele vakantiewoningen); (iii) andere soorten accommodaties (zoals hotels); en (iv) aanbieders buiten Nederland concurrentiedruk op Roompot en Landal uitoefenen. Volgens partijen (v) worden Roompot en Landal gedisciplineerd door 


	198  
	198  
	198  
	Meldingsbesluit
	Meldingsbesluit

	, punten 112-115. 

	199  
	199  
	Meldingsbesluit
	Meldingsbesluit

	, punt 133. 

	200  
	200  
	Richtsnoeren relevante markt
	Richtsnoeren relevante markt

	, punt 55: “Als vuistregel geldt, dat zowel de in volume als de in waarde uitgedrukte afzet bruikbare informatie bevat. In geval van gedifferentieerde producten worden de in waarde uitgedrukte afzet en het desbetreffende marktaandeel gewoonlijk geacht beter de relatieve positie en sterkte van elke aanbieder weer te geven.” Zie hiervoor de beschikking van de Commissie van 30 september 1992 in zaak IV/M. 214 - 
	Du Pont / ICI
	Du Pont / ICI

	, punt 31: “In een markt met wat prijs en kwaliteit betreft gedifferentieerde produkten dient de methode om marktaandelen te berekenen veeleer op waarde dan op volume te worden gebaseerd. Op die manier wordt aan produkten van hoge waarde ten opzichte van die van geringe waarde het juiste gewicht gegeven. Een op volume gebaseerde berekening zou niet de werkelijke marktpositie van de marktdeelnemers weergeven.” In deze zaak is ook sprake van een gedifferentieerde markt. Een verhuurde accommodatie op een vakan
	Meldingsbesluit
	Meldingsbesluit

	 (voetnoot 126) merkt de ACM op dat de omzet beïnvloed kan worden door het gekozen bedrijfsmodel. De omzet op basis van de gebruikte transactiedata wordt hier echter niet door beïnvloed. Daarom kan in dit geval omzet als goede maatstaf gebruikt worden. 

	201  De capaciteit zegt minder over in hoeverre een onderneming in staat is om dergelijke capaciteit te verkopen. Uit informatie overgelegd door partijen blijkt dat het juist de kleinere ketens en onafhankelijke parken zijn die een substantieel lagere bezettingsgraad realiseren, omdat deze kleinere ketens en onafhankelijke parken minder goed kunnen meekomen met de grote ketens. Zie bijvoorbeeld bijlage 70 (slide 46 waaruit blijkt dat kleinere ketens en onafhankelijke parken een lagere bezettingsgraad hebben

	7.3.3 Positie van Roompot en Landal 
	150. In de meldingsfase concludeert de ACM dat de marktaandelen van de verschillende spelers op de markt voor het aanbieden van vakantieaccommodaties op vakantieparken in Nederland niet helemaal duidelijk zijn. De ACM heeft gedurende de vergunningsfase gedetailleerde informatie opgevraagd bij de vakantieparkketens in Nederland. Op basis van deze gegevens kan de ACM schatten wat de marktposities zijn van Roompot en Landal op de markt voor het aanbieden van vakantieaccommodaties op vakantieparken in Nederland
	150. In de meldingsfase concludeert de ACM dat de marktaandelen van de verschillende spelers op de markt voor het aanbieden van vakantieaccommodaties op vakantieparken in Nederland niet helemaal duidelijk zijn. De ACM heeft gedurende de vergunningsfase gedetailleerde informatie opgevraagd bij de vakantieparkketens in Nederland. Op basis van deze gegevens kan de ACM schatten wat de marktposities zijn van Roompot en Landal op de markt voor het aanbieden van vakantieaccommodaties op vakantieparken in Nederland
	150. In de meldingsfase concludeert de ACM dat de marktaandelen van de verschillende spelers op de markt voor het aanbieden van vakantieaccommodaties op vakantieparken in Nederland niet helemaal duidelijk zijn. De ACM heeft gedurende de vergunningsfase gedetailleerde informatie opgevraagd bij de vakantieparkketens in Nederland. Op basis van deze gegevens kan de ACM schatten wat de marktposities zijn van Roompot en Landal op de markt voor het aanbieden van vakantieaccommodaties op vakantieparken in Nederland


	151. Uit een analyse van de verstrekte transactiedata blijkt dat de marktaandelen van Roompot en Landal hoog zijn. Zie de hiernavolgende tabel voor een overzicht van marktaandelen.202 Voor een aantal aanbieders heeft de ACM de omzet en het aantal overnachtingen ingeschat.203 
	151. Uit een analyse van de verstrekte transactiedata blijkt dat de marktaandelen van Roompot en Landal hoog zijn. Zie de hiernavolgende tabel voor een overzicht van marktaandelen.202 Voor een aantal aanbieders heeft de ACM de omzet en het aantal overnachtingen ingeschat.203 
	151. Uit een analyse van de verstrekte transactiedata blijkt dat de marktaandelen van Roompot en Landal hoog zijn. Zie de hiernavolgende tabel voor een overzicht van marktaandelen.202 Voor een aantal aanbieders heeft de ACM de omzet en het aantal overnachtingen ingeschat.203 


	202  Partijen hebben een overzicht overgelegd met vakantieparken die ontwikkeld worden. De ACM merkt op dat als de ontwikkelingen die als zeker en tijdig kunnen worden gezien (dat wil zeggen waarvan oplevertermijn en capaciteit bekend zijn) worden meegenomen het gezamenlijke marktaandeel van partijen stijgt. 
	202  Partijen hebben een overzicht overgelegd met vakantieparken die ontwikkeld worden. De ACM merkt op dat als de ontwikkelingen die als zeker en tijdig kunnen worden gezien (dat wil zeggen waarvan oplevertermijn en capaciteit bekend zijn) worden meegenomen het gezamenlijke marktaandeel van partijen stijgt. 
	203  Zie paragraaf 
	203  Zie paragraaf 
	6.3.2.1
	6.3.2.1

	 van bijlage 
	6
	6

	 van dit besluit voor meer informatie. 

	204  Arrest van het Hof van14 februari 1978 
	204  Arrest van het Hof van14 februari 1978 
	United Brands
	United Brands

	, zaak 27/79, r.o. 108-112;  arrest van het Hof van 13 februari 1979 
	Hoffmann-La Roche
	Hoffmann-La Roche

	, zaak 85/76, r.o. 48 voor het belang van de kracht en omvang van concurrenten; beschikking van de Commissie van 30 september 1992 in zaak IV/M.214 - 
	Du Pont / ICI
	Du Pont / ICI

	, punt 32; arrest van het Gerecht van 25 maart 1999 
	Gencor
	Gencor

	, zaak T-102/96, r.o. 202;  


	Tabel 1: Omzet, aantal overnachtingen en aandelen daarin van Nederlandse vakantieparkaanbieders (2019) 
	Aanbieder 
	Aanbieder 
	Aanbieder 
	Aanbieder 
	Aanbieder 

	Omzet 
	Omzet 

	Overnachtingen 
	Overnachtingen 


	TR
	(EUR) 
	(EUR) 

	(%) 
	(%) 

	(Aantal) 
	(Aantal) 

	(%) 
	(%) 


	Roompot 
	Roompot 
	Roompot 

	[vertrouwelijk] 
	[vertrouwelijk] 

	[10-20%] 
	[10-20%] 

	[vertrouwelijk] 
	[vertrouwelijk] 

	[10-20%] 
	[10-20%] 


	Landal 
	Landal 
	Landal 

	[vertrouwelijk] 
	[vertrouwelijk] 

	[20-30%] 
	[20-30%] 

	[vertrouwelijk] 
	[vertrouwelijk] 

	[20-30%] 
	[20-30%] 


	Gezamenlijk 
	Gezamenlijk 
	Gezamenlijk 

	[vertrouwelijk] 
	[vertrouwelijk] 

	[40-50%] 
	[40-50%] 

	[vertrouwelijk] 
	[vertrouwelijk] 

	[40-50%] 
	[40-50%] 


	Center Parcs 
	Center Parcs 
	Center Parcs 

	[vertrouwelijk] 
	[vertrouwelijk] 

	[10-20%] 
	[10-20%] 

	[vertrouwelijk] 
	[vertrouwelijk] 

	[10-20%] 
	[10-20%] 


	EuroParcs 
	EuroParcs 
	EuroParcs 

	[vertrouwelijk] 
	[vertrouwelijk] 

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

	[vertrouwelijk] 
	[vertrouwelijk] 

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


	Molecaten 
	Molecaten 
	Molecaten 

	[vertrouwelijk] 
	[vertrouwelijk] 

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

	[vertrouwelijk] 
	[vertrouwelijk] 

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


	RCN 
	RCN 
	RCN 

	[vertrouwelijk] 
	[vertrouwelijk] 

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

	[vertrouwelijk] 
	[vertrouwelijk] 

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


	TopParken 
	TopParken 
	TopParken 

	[vertrouwelijk] 
	[vertrouwelijk] 

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

	[vertrouwelijk] 
	[vertrouwelijk] 

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


	Dormio 
	Dormio 
	Dormio 

	[vertrouwelijk] 
	[vertrouwelijk] 

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

	[vertrouwelijk] 
	[vertrouwelijk] 

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


	Oasis 
	Oasis 
	Oasis 

	[vertrouwelijk] 
	[vertrouwelijk] 

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

	[vertrouwelijk] 
	[vertrouwelijk] 

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


	Dutchen 
	Dutchen 
	Dutchen 

	[vertrouwelijk] 
	[vertrouwelijk] 

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

	[vertrouwelijk] 
	[vertrouwelijk] 

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


	SuccesParken 
	SuccesParken 
	SuccesParken 

	[vertrouwelijk] 
	[vertrouwelijk] 

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

	[vertrouwelijk] 
	[vertrouwelijk] 

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


	Onafhankelijk/overig 
	Onafhankelijk/overig 
	Onafhankelijk/overig 

	[vertrouwelijk] 
	[vertrouwelijk] 

	[30-40%] 
	[30-40%] 

	[vertrouwelijk] 
	[vertrouwelijk] 

	[30-40%] 
	[30-40%] 


	Totaal 
	Totaal 
	Totaal 

	[vertrouwelijk] 
	[vertrouwelijk] 

	100,0% 
	100,0% 

	[vertrouwelijk] 
	[vertrouwelijk] 

	100,0% 
	100,0% 




	Bron: transactiedata Roompot en Landal, marktpartijen en schattingen ACM voor kleinere ketens en onafhankelijke parken die geen data hebben overgelegd. 
	152. Op basis van deze marktaandelen verwerven Roompot en Landal een gezamenlijk marktaandeel van [40-50%]. Het betreft hier dus een voorgenomen concentratie met een substantiële toename van het marktaandeel met [10-20%] waarbij er een duidelijke marktleider ontstaat met een gezamenlijk marktaandeel dat aanmerkelijk groter is dan de eerstvolgende concurrent (Center Parcs, met een marktaandeel van [10-20%])204.205 De daarna volgende concurrent is EuroParcs 
	152. Op basis van deze marktaandelen verwerven Roompot en Landal een gezamenlijk marktaandeel van [40-50%]. Het betreft hier dus een voorgenomen concentratie met een substantiële toename van het marktaandeel met [10-20%] waarbij er een duidelijke marktleider ontstaat met een gezamenlijk marktaandeel dat aanmerkelijk groter is dan de eerstvolgende concurrent (Center Parcs, met een marktaandeel van [10-20%])204.205 De daarna volgende concurrent is EuroParcs 
	152. Op basis van deze marktaandelen verwerven Roompot en Landal een gezamenlijk marktaandeel van [40-50%]. Het betreft hier dus een voorgenomen concentratie met een substantiële toename van het marktaandeel met [10-20%] waarbij er een duidelijke marktleider ontstaat met een gezamenlijk marktaandeel dat aanmerkelijk groter is dan de eerstvolgende concurrent (Center Parcs, met een marktaandeel van [10-20%])204.205 De daarna volgende concurrent is EuroParcs 


	beschikking van de Commissie van 12 januari 2000 in zaak COMP/M.1712 - 
	beschikking van de Commissie van 12 januari 2000 in zaak COMP/M.1712 - 
	beschikking van de Commissie van 12 januari 2000 in zaak COMP/M.1712 - 
	Generali / INA
	Generali / INA

	, punt 56 waar de Commissie wijst op het hoge gezamenlijke marktaandeel van partijen (van rond 35% en 33% bijna twee keer zo hoog als de eerste volgende concurrent, zie punt 46 van voornoemde beschikking) en de grote asymmetrie met andere concurrenten. arrest van het Gerecht van 17 december 2003 in zaak T-219/99 - 
	Britisch Airways
	Britisch Airways

	, r.o. 211 (waaruit blijkt dat het marktaandeel van BA in 1998 39,7% is en een veelvoud is van de verschillende concurrenten).  

	205  Als overigens omzetgegevens van buitenlandse parken (zoals die van Center Parcs en EuroParcs, zie bijlage 
	205  Als overigens omzetgegevens van buitenlandse parken (zoals die van Center Parcs en EuroParcs, zie bijlage 
	4
	4

	 van dit besluit) en ook de parken van Roompot en Landal nabij de grens worden ingevoegd, daalt het gezamenlijke marktaandeel van Roompot en Landal met circa anderhalf procent. 

	206  
	206  
	Meldingsbesluit
	Meldingsbesluit

	, punten 149-157. 

	207  Zie hiervoor bijlage 
	207  Zie hiervoor bijlage 
	3
	3

	 van dit besluit voor een meer gedetailleerd overzicht van desbetreffende documenten. Zie in het bijzonder 
	Figuur 5
	Figuur 5

	, 
	Figuur 7
	Figuur 7

	, 
	Figuur 8
	Figuur 8

	, 
	Figuur 9
	Figuur 9

	, 
	Figuur 10
	Figuur 10

	, 
	Figuur 11
	Figuur 11

	, 
	Figuur 13
	Figuur 13

	, 
	Figuur 14
	Figuur 14

	, 
	Figuur 17
	Figuur 17

	, 
	Figuur 18
	Figuur 18

	, 
	Figuur 21
	Figuur 21

	, 
	Figuur 25
	Figuur 25

	, 
	Figuur 28
	Figuur 28

	, 
	Figuur 29
	Figuur 29

	, 
	Figuur 32
	Figuur 32

	, 
	Figuur 33
	Figuur 33

	, 
	Figuur 34
	Figuur 34

	, 
	Figuur 39
	Figuur 39

	, 
	Figuur 40
	Figuur 40

	, 
	Figuur 41
	Figuur 41

	, 
	Figuur 42
	Figuur 42

	, 
	Figuur 46
	Figuur 46

	 en 
	Figuur 47
	Figuur 47

	. 

	208  Minder dan [vertrouwelijk]% als campings worden meegenomen.  
	209  
	209  
	Richtsnoeren horizontale fusies
	Richtsnoeren horizontale fusies

	, punt 17, zie ook punt 
	37
	37

	 e.v. van dit besluit. 
	 

	210  Zie paragraaf 
	210  Zie paragraaf 
	7.3.4.4
	7.3.4.4

	 en bijlage 
	3
	3

	 van dit besluit. 


	met een marktaandeel van [0-10%]. Als gevolg van de voorgenomen concentratie wijzigt de marktstructuur substantieel.  
	met een marktaandeel van [0-10%]. Als gevolg van de voorgenomen concentratie wijzigt de marktstructuur substantieel.  
	met een marktaandeel van [0-10%]. Als gevolg van de voorgenomen concentratie wijzigt de marktstructuur substantieel.  

	153. Uit het voorgaande volgt dat Roompot en Landal na de voorgenomen concentratie een groot landelijk marktaandeel verwerven en een aanmerkelijk groter marktaandeel dan de eerstvolgende concurrent (Center Parcs). Het hoge gezamenlijke marktaandeel en de wijziging van de marktconcentratie bieden een bruikbare eerste aanwijzing voor de marktstructuur en voor het belang van de fuserende partijen en hun concurrenten voor de mededinging. Deze marktaandelen zijn een aanwijzing voor mededingingsproblemen. 
	153. Uit het voorgaande volgt dat Roompot en Landal na de voorgenomen concentratie een groot landelijk marktaandeel verwerven en een aanmerkelijk groter marktaandeel dan de eerstvolgende concurrent (Center Parcs). Het hoge gezamenlijke marktaandeel en de wijziging van de marktconcentratie bieden een bruikbare eerste aanwijzing voor de marktstructuur en voor het belang van de fuserende partijen en hun concurrenten voor de mededinging. Deze marktaandelen zijn een aanwijzing voor mededingingsproblemen. 

	154. Uit verschillende interne documenten overgelegd door partijen gedurende de meldingsfase206 en de vergunningsfase blijkt dat de belangrijkste concurrenten de grote ketens omvatten: Roompot, Landal, Center Parcs en later EuroParcs.207 Deze documenten vormen een eerste belangrijke aanwijzing dat de grote vier aanbieders nabije concurrenten van elkaar zijn. Deze vier grote ketens hebben gezamenlijk een marktaandeel van bijna [60-80%]. De rest van de markt is zeer versnipperd. De marktaandelen van de kleine
	154. Uit verschillende interne documenten overgelegd door partijen gedurende de meldingsfase206 en de vergunningsfase blijkt dat de belangrijkste concurrenten de grote ketens omvatten: Roompot, Landal, Center Parcs en later EuroParcs.207 Deze documenten vormen een eerste belangrijke aanwijzing dat de grote vier aanbieders nabije concurrenten van elkaar zijn. Deze vier grote ketens hebben gezamenlijk een marktaandeel van bijna [60-80%]. De rest van de markt is zeer versnipperd. De marktaandelen van de kleine

	155. Volgens partijen duidt – na toevoeging van na de punten van overweging door partijen aangedragen additionele parken – het gezamenlijke marktaandeel niet op een mededingingsprobleem. De ACM merkt hierbij op dat het gezamenlijke marktaandeel, de delta van het gezamenlijke marktaandeel en de omvang van de eerstvolgende concurrent belangrijke eerste aanwijzingen zijn voor een mogelijk mededingingsprobleem. Ook bij marktaandelen onder de 50% en in sommige gevallen zelfs onder de 40% kunnen zich mededingings
	155. Volgens partijen duidt – na toevoeging van na de punten van overweging door partijen aangedragen additionele parken – het gezamenlijke marktaandeel niet op een mededingingsprobleem. De ACM merkt hierbij op dat het gezamenlijke marktaandeel, de delta van het gezamenlijke marktaandeel en de omvang van de eerstvolgende concurrent belangrijke eerste aanwijzingen zijn voor een mogelijk mededingingsprobleem. Ook bij marktaandelen onder de 50% en in sommige gevallen zelfs onder de 40% kunnen zich mededingings


	7.3.4 Nabijheid van concurrentie 
	156. In het hiernavolgende bespreekt de ACM welke concurrentiedruk Roompot en Landal van elkaar ondervinden (paragraaf 
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	7.3.4.1
	7.3.4.1

	). Vervolgens bespreekt de ACM de belangrijkste overgebleven grote ketens: Center Parcs (paragraaf 
	7.3.4.2
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	) en EuroParcs (paragraaf 
	7.3.4.3
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	). Vervolgens is een aantal kleinere ketens actief en een aantal onafhankelijke parken dat de ACM bespreekt in paragraaf 
	7.3.4.4
	7.3.4.4

	. Als laatste kijkt de ACM ook naar de geografische nabijheid van Roompot en Landal (paragraaf 
	7.3.4.5
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	). 



	157. De ACM concludeert vervolgens dat Roompot en Landal nabije concurrenten zijn en dat met name Roompot Landal disciplineert. Ook blijkt dat de concurrentiedruk van kleinere ketens en onafhankelijke parken beperkt is. Het gezamenlijke marktaandeel van partijen is daarom een onderschatting van de gevolgen van de voorgenomen concentratie.211 Hieruit volgt dat de rivaliteit tussen Roompot en Landal een belangrijke bron van concurrentie is op de markt die door de voorgenomen concentratie verdwijnt.  
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	  Zie in die zin bijvoorbeeld de beschikking van de Commissie van 24 januari 2006 in zaak COMP/M.3942 - 
	Adidas/Reebok
	Adidas/Reebok

	, punt 37: “
	Given the highly differentiated nature of the products involved, aside from the market shares, the Commission has verified, […], the closeness of substitution of the models marketed by the two players, by looking more closely at the type of overlapping models as well as the price points in which they concentrate
	.” 
	Ook verschillende documenten overgelegd door partijen kijken naar de gemiddelde prijs van de belangrijkste aanbieders (zie bijvoorbeeld bijlage 18, slides 115-116; bijlage 24, slide 65). 

	213  Het gaat hier om een boxplot (ook genoemd: snorredoos, doosdiagram of kader-met-staafdiagram). De rechthoek (de box) geeft de prijzen weer tussen de 25e en 75e percentiel (dat betekent dat de helft van de prijzen in de box ligt). Het streepje binnen de box geeft de mediaan (de middelste waarneming) weer. De horizontale lijnen geven het interval binnen anderhalf interkwartielafstand vanuit de boxen weer waarbij uitschieters buiten beschouwing worden gelaten. 
	214  Onderscheiden faciliteiten: binnenzwembad, buitenzwembad, zwemparadijs, zwemvijver, eetgelegenheid (restaurant, café, snackbar enz.), (mini-/super)markt, peuterbad, speeltuin, fietsverhuur, kinderboerderij, sauna (centraal), vismogelijkheden, watersport, beautysalon, tennisbaan, squash, animatie, golfbaan, bowling, laadpaal voor elektrische auto, accommodaties met sauna, accommodaties met zonnebank, accommodaties met bubbelbad, accommodaties met open haard, accommodaties met vaatwasser. Dat is overigen

	7.3.4.1 Concurrentiedruk tussen Roompot en Landal  
	158. Het gezamenlijk marktaandeel van Roompot en Landal van circa [40-50%] vormt, gelet op de nabijheid van concurrentie tussen de grote vier aanbieders, een onderschatting van de gevolgen van de voorgenomen concentratie. Als gekeken wordt naar de vier grote aanbieders vindt een concentratie plaats waarbij er drie grote aanbieders overblijven en de combinatie Roompot/Landal een substantieel groter aandeel voor haar rekening neemt dan de overgebleven grotere ketens (Center Parcs en EuroParcs) waardoor belang
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	158. Het gezamenlijk marktaandeel van Roompot en Landal van circa [40-50%] vormt, gelet op de nabijheid van concurrentie tussen de grote vier aanbieders, een onderschatting van de gevolgen van de voorgenomen concentratie. Als gekeken wordt naar de vier grote aanbieders vindt een concentratie plaats waarbij er drie grote aanbieders overblijven en de combinatie Roompot/Landal een substantieel groter aandeel voor haar rekening neemt dan de overgebleven grotere ketens (Center Parcs en EuroParcs) waardoor belang

	159. De door (markt)partijen verstrekte transactiedata geven verder een indruk van de concurrentieverhoudingen op de markt. Ten eerste kan de prijspropositie van de verschillende aanbieders worden berekend wat iets zegt over de positionering van een aanbieder.212 Hieruit blijkt dat als de gemiddelde prijzen van de aanbieders van vakantieparken in Nederland worden berekend de prijzen van Roompot en Landal dicht bij elkaar liggen. Landal is duurder dan Roompot. Als gekeken wordt naar de spreiding van de prijz
	159. De door (markt)partijen verstrekte transactiedata geven verder een indruk van de concurrentieverhoudingen op de markt. Ten eerste kan de prijspropositie van de verschillende aanbieders worden berekend wat iets zegt over de positionering van een aanbieder.212 Hieruit blijkt dat als de gemiddelde prijzen van de aanbieders van vakantieparken in Nederland worden berekend de prijzen van Roompot en Landal dicht bij elkaar liggen. Landal is duurder dan Roompot. Als gekeken wordt naar de spreiding van de prijz


	Figuur 2: Spreiding van gemiddelde prijzen van vakantieparkketens (2019) 
	[vertrouwelijke figuur] 
	Bron: door genoemde vakantieparkketens verstrekte gegevens 
	160. Een soortgelijk beeld komt ook naar voren als gekeken wordt naar de faciliteiten die beschikbaar zijn op de vakantieparken van diverse aanbieders. De ACM heeft aan de hand van de informatie over de faciliteiten op vakantieparken categorieën onderscheiden die gebaseerd zijn op filters die een consument aan kan klikken op bungalowspecials.nl.214 Onderstaand figuur laat een beeld zien 
	160. Een soortgelijk beeld komt ook naar voren als gekeken wordt naar de faciliteiten die beschikbaar zijn op de vakantieparken van diverse aanbieders. De ACM heeft aan de hand van de informatie over de faciliteiten op vakantieparken categorieën onderscheiden die gebaseerd zijn op filters die een consument aan kan klikken op bungalowspecials.nl.214 Onderstaand figuur laat een beeld zien 
	160. Een soortgelijk beeld komt ook naar voren als gekeken wordt naar de faciliteiten die beschikbaar zijn op de vakantieparken van diverse aanbieders. De ACM heeft aan de hand van de informatie over de faciliteiten op vakantieparken categorieën onderscheiden die gebaseerd zijn op filters die een consument aan kan klikken op bungalowspecials.nl.214 Onderstaand figuur laat een beeld zien 


	van relevantie hebben voor de consument. Sommige van dergelijke faciliteiten worden door aanbieders ook als filteroptie op de website genoemd. [vertrouwelijk]. 
	van relevantie hebben voor de consument. Sommige van dergelijke faciliteiten worden door aanbieders ook als filteroptie op de website genoemd. [vertrouwelijk]. 
	215  Zie bijvoorbeeld bijlage 69, slides 84-85. 
	216  Bijlage 25, slide 3; bijlage 26, slide 9. 
	217  Bijlage 26, slide 12 [vertrouwelijk]. 
	218  Overlap met websites (zoals voordeeluitjes.nl, hometogo.nl, anwbcamping.nl en belvilla) die verschillende soorten accommodaties van meerdere aanbieders (onder meer van partijen) is soms hoger. Het gaat hier om websites die de vraag van individuele aanbieders samenvoegt. Geaggregeerd zijn individuele websites van een vakantiepark het belangrijkst (zeker voor het boeken). Zie bijvoorbeeld ook bijlage 19, slide 245. 
	219  Overlappen in de periode april 2019-april 2022. Uit deze analyse komen ook de twee OTA’s (bungalowspecials en bungalowparkoverzicht.nl) naar voren met hoge bezoekersoverlappen met de websites van Roompot en Landal. Deze OTA’s richten zich specifiek op vakantieparken en bieden ook parken van Roompot en Landal aan. Zie bijlage 
	219  Overlappen in de periode april 2019-april 2022. Uit deze analyse komen ook de twee OTA’s (bungalowspecials en bungalowparkoverzicht.nl) naar voren met hoge bezoekersoverlappen met de websites van Roompot en Landal. Deze OTA’s richten zich specifiek op vakantieparken en bieden ook parken van Roompot en Landal aan. Zie bijlage 
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	 van dit besluit voor meer informatie. 

	220  Overlap in de periode januari 2019-december 2021. Roompot had een gemiddelde overlap met Landal van 13,1%, de volgende keten is TopParken met 10,1%. Landal had een gemiddelde overlap met Roompot van 13,1%, de volgende keten is Center Parcs met een overlap van 6,9%. Zie bijlage 
	220  Overlap in de periode januari 2019-december 2021. Roompot had een gemiddelde overlap met Landal van 13,1%, de volgende keten is TopParken met 10,1%. Landal had een gemiddelde overlap met Roompot van 13,1%, de volgende keten is Center Parcs met een overlap van 6,9%. Zie bijlage 
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	 van dit besluit voor meer informatie. 


	dat overeenkomt met het beeld dat volgt uit voorgaand figuur en het beeld over de nabijheid van concurrentie op basis van het meer kwalitatieve onderzoek. De spreiding van het aantal faciliteiten voor Roompot en Landal ligt dicht bij elkaar. De parken van Roompot hebben grosso modo minder faciliteiten dan Landal. De parken van Roompot met relatief veel faciliteiten lijken te concurreren met de parken van Landal met relatief weinig faciliteiten.  
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	dat overeenkomt met het beeld dat volgt uit voorgaand figuur en het beeld over de nabijheid van concurrentie op basis van het meer kwalitatieve onderzoek. De spreiding van het aantal faciliteiten voor Roompot en Landal ligt dicht bij elkaar. De parken van Roompot hebben grosso modo minder faciliteiten dan Landal. De parken van Roompot met relatief veel faciliteiten lijken te concurreren met de parken van Landal met relatief weinig faciliteiten.  


	Figuur 3: Spreiding van aantal (geselecteerde) faciliteiten van vakantieparkketens 
	[vertrouwelijke figuur] 
	Bron: door vakantieparkketens verstrekte gegevens en desk research door ACM 
	161. Bovenstaande blijkt ook uit documenten overgelegd door partijen.215 Volgens een presentatie van KKR is de positionering van Roompot “[b]each locations; off-park activities” en van Landal “[n]ature/green locations”. Landal staat voor “high-quality but affordable holidays in the nature”. Center Parcs is volgens deze presentatie “[l]ocation agnostic; on-park activity” en van EuroParcs “[i]nland focused; development activity”.216 Volgens KKR hebben Roompot en Landal een verschillend waarde-aanbod.217 
	161. Bovenstaande blijkt ook uit documenten overgelegd door partijen.215 Volgens een presentatie van KKR is de positionering van Roompot “[b]each locations; off-park activities” en van Landal “[n]ature/green locations”. Landal staat voor “high-quality but affordable holidays in the nature”. Center Parcs is volgens deze presentatie “[l]ocation agnostic; on-park activity” en van EuroParcs “[i]nland focused; development activity”.216 Volgens KKR hebben Roompot en Landal een verschillend waarde-aanbod.217 
	161. Bovenstaande blijkt ook uit documenten overgelegd door partijen.215 Volgens een presentatie van KKR is de positionering van Roompot “[b]each locations; off-park activities” en van Landal “[n]ature/green locations”. Landal staat voor “high-quality but affordable holidays in the nature”. Center Parcs is volgens deze presentatie “[l]ocation agnostic; on-park activity” en van EuroParcs “[i]nland focused; development activity”.216 Volgens KKR hebben Roompot en Landal een verschillend waarde-aanbod.217 

	162. Uit de SEMrush analyse op basis van bezoekersoverlappen volgt dat Roompot en Landal onderling de hoogste bezoekersoverlap hebben met elkaar van 21%. Voor Roompot zijn de hoogste overlappen met andere individuele vakantieparkketens als volgt: Center Parcs (14,1%), EuroParcs (8,7%), TopParken (6,1%) en Molecaten (5,5%).218 Voor Landal zijn de hoogste overlappen met andere vakantieparkketens als volgt: Center Parcs (17,5%), EuroParcs (7,1%), en TopParken (6,1%).219 Bij organische zoekresultaten specifiek 
	162. Uit de SEMrush analyse op basis van bezoekersoverlappen volgt dat Roompot en Landal onderling de hoogste bezoekersoverlap hebben met elkaar van 21%. Voor Roompot zijn de hoogste overlappen met andere individuele vakantieparkketens als volgt: Center Parcs (14,1%), EuroParcs (8,7%), TopParken (6,1%) en Molecaten (5,5%).218 Voor Landal zijn de hoogste overlappen met andere vakantieparkketens als volgt: Center Parcs (17,5%), EuroParcs (7,1%), en TopParken (6,1%).219 Bij organische zoekresultaten specifiek 

	163. De ACM onderzoekt in hoeverre de verschillende aanbieders overeenkomende klanten bedienen. Hoewel dit niet per se substitutie is in de zin dat evident het ene product wordt vervangen door het andere product geeft het naar de mening van de ACM inzicht in hoeverre dezelfde afnemer gebruik maakt van verschillende aanbieders van vakantieaccommodaties op een vakantiepark. Als de consument bij verschillende vakantieparkketens boekt, is de verwachting dat als de prijs van één van de vakantieparken stijgt deze
	163. De ACM onderzoekt in hoeverre de verschillende aanbieders overeenkomende klanten bedienen. Hoewel dit niet per se substitutie is in de zin dat evident het ene product wordt vervangen door het andere product geeft het naar de mening van de ACM inzicht in hoeverre dezelfde afnemer gebruik maakt van verschillende aanbieders van vakantieaccommodaties op een vakantiepark. Als de consument bij verschillende vakantieparkketens boekt, is de verwachting dat als de prijs van één van de vakantieparken stijgt deze


	164. Op basis van de gedetailleerde informatie verstrekt door (markt)partijen onderzoekt de ACM hoe vaak hetzelfde adres voorkomt in de verkoopgegevens van verschillende aanbieders.221 De onderliggende aanname is dat als aanbieders gelijksoortig zijn de kans groter is dat afnemers van beide aanbieders diensten afnemen. Wel moet hierbij rekening gehouden worden met het marktaandeel van de verschillende aanbieders. Bijvoorbeeld, er zijn in totaal ongeveer 100 duizend bezoekers van Landal waarvan er 50 duizend
	164. Op basis van de gedetailleerde informatie verstrekt door (markt)partijen onderzoekt de ACM hoe vaak hetzelfde adres voorkomt in de verkoopgegevens van verschillende aanbieders.221 De onderliggende aanname is dat als aanbieders gelijksoortig zijn de kans groter is dat afnemers van beide aanbieders diensten afnemen. Wel moet hierbij rekening gehouden worden met het marktaandeel van de verschillende aanbieders. Bijvoorbeeld, er zijn in totaal ongeveer 100 duizend bezoekers van Landal waarvan er 50 duizend
	164. Op basis van de gedetailleerde informatie verstrekt door (markt)partijen onderzoekt de ACM hoe vaak hetzelfde adres voorkomt in de verkoopgegevens van verschillende aanbieders.221 De onderliggende aanname is dat als aanbieders gelijksoortig zijn de kans groter is dat afnemers van beide aanbieders diensten afnemen. Wel moet hierbij rekening gehouden worden met het marktaandeel van de verschillende aanbieders. Bijvoorbeeld, er zijn in totaal ongeveer 100 duizend bezoekers van Landal waarvan er 50 duizend

	165. De hierna volgende tabel geeft de ratio (als percentage) weer van wat op basis van het marktaandeel verwacht mag worden en de daadwerkelijke verdeling van adressen van bezoekers voor verschillende aanbieders.222 Als het percentage boven de 100% is, is de concurrentiedruk van de in die kolom genoemde aanbieder groter op de in die rij genoemde aanbieder dan verwacht op basis van het marktaandeel van die aanbieder. De concurrentiedruk die Landal uitoefent (weergegeven in de vierde kolom), is bijvoorbeeld 
	165. De hierna volgende tabel geeft de ratio (als percentage) weer van wat op basis van het marktaandeel verwacht mag worden en de daadwerkelijke verdeling van adressen van bezoekers voor verschillende aanbieders.222 Als het percentage boven de 100% is, is de concurrentiedruk van de in die kolom genoemde aanbieder groter op de in die rij genoemde aanbieder dan verwacht op basis van het marktaandeel van die aanbieder. De concurrentiedruk die Landal uitoefent (weergegeven in de vierde kolom), is bijvoorbeeld 


	221  De ACM beperkt zich hier tot 2019 (het pre-covid-19 jaar waar de meest uitgebreide gegevens voor beschikbaar zijn). Bovendien worden alleen die postcodes en huisnummers behouden die juist ingevuld zijn (een postcode van vier getallen en twee letters) en huisnummers die binnen het redelijke liggen. Adressen met toevoegingen lijken vaak onjuist te zijn ingevuld en zijn ook buiten beschouwing gelaten. Als laatste is er een aantal adressen dat bijzonder vaak voorkomt. Mogelijkerwijs gaat het hier om adress
	221  De ACM beperkt zich hier tot 2019 (het pre-covid-19 jaar waar de meest uitgebreide gegevens voor beschikbaar zijn). Bovendien worden alleen die postcodes en huisnummers behouden die juist ingevuld zijn (een postcode van vier getallen en twee letters) en huisnummers die binnen het redelijke liggen. Adressen met toevoegingen lijken vaak onjuist te zijn ingevuld en zijn ook buiten beschouwing gelaten. Als laatste is er een aantal adressen dat bijzonder vaak voorkomt. Mogelijkerwijs gaat het hier om adress
	222  De data van Dormio zijn (zeer) beperkt. Gelet hierop zijn de resultaten voor Dormio buiten beschouwing gelaten. 

	Tabel 2: Ratio (%) van verhouding adressen aanwezig in boekingsdata van twee aanbieders en verhouding die men zou verwachten op basis van marktaandeel (2019) 
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	Bron: transactiedata Roompot en Landal en marktpartijen, analyse ACM  
	166. Uit deze analyse volgt dat de meest nabije concurrenten voor Roompot en Landal van elkaar verschillen. Voor Roompot is EuroParcs de meest nabije concurrent. Dat wil zeggen: adressen die in de gegevens van Roompot voorkomen, komen meer voor bij EuroParcs dan het marktaandeel van EuroParcs doet vermoeden. Voor Landal is Roompot de meest nabije concurrent. Er lijkt dus een bepaalde asymmetrie te zitten in de concurrentiedruk die partijen op elkaar uitoefenen. 
	166. Uit deze analyse volgt dat de meest nabije concurrenten voor Roompot en Landal van elkaar verschillen. Voor Roompot is EuroParcs de meest nabije concurrent. Dat wil zeggen: adressen die in de gegevens van Roompot voorkomen, komen meer voor bij EuroParcs dan het marktaandeel van EuroParcs doet vermoeden. Voor Landal is Roompot de meest nabije concurrent. Er lijkt dus een bepaalde asymmetrie te zitten in de concurrentiedruk die partijen op elkaar uitoefenen. 
	166. Uit deze analyse volgt dat de meest nabije concurrenten voor Roompot en Landal van elkaar verschillen. Voor Roompot is EuroParcs de meest nabije concurrent. Dat wil zeggen: adressen die in de gegevens van Roompot voorkomen, komen meer voor bij EuroParcs dan het marktaandeel van EuroParcs doet vermoeden. Voor Landal is Roompot de meest nabije concurrent. Er lijkt dus een bepaalde asymmetrie te zitten in de concurrentiedruk die partijen op elkaar uitoefenen. 

	167. Op basis van de indrukken uit interne documenten van Roompot en Landal, de prijspropositie, het aantal faciliteiten en de analyse van het aantal adressen in de transactiedata van (markt)partijen223 komt de ACM tot de conclusie dat Roompot en Landal nabije concurrenten van elkaar zijn. Wel lijkt er hier een asymmetrie te zijn: Landal lijkt meer door Roompot te worden gedisciplineerd (voor met name de goedkopere Landal vakantieparken met minder faciliteiten) dan dat Roompot door Landal wordt gediscipline
	167. Op basis van de indrukken uit interne documenten van Roompot en Landal, de prijspropositie, het aantal faciliteiten en de analyse van het aantal adressen in de transactiedata van (markt)partijen223 komt de ACM tot de conclusie dat Roompot en Landal nabije concurrenten van elkaar zijn. Wel lijkt er hier een asymmetrie te zijn: Landal lijkt meer door Roompot te worden gedisciplineerd (voor met name de goedkopere Landal vakantieparken met minder faciliteiten) dan dat Roompot door Landal wordt gediscipline
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	 van dit besluit, bijvoorbeeld 
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	224  
	224  
	Meldingsbesluit
	Meldingsbesluit

	, punt 30. 
	Zie ook bijlage 19, slide 61 waar staat: “
	Center Parcs in particular is known for very large parks, whereas Sandy [ACM: Roompot], Landal and EuroParcs have a broader mix of larger and medium-sized parks
	.”
	 

	225  Dit betreft bijvoorbeeld diverse soorten eetgelegenheden, een subtropisch zwemparadijs/groot binnenbad met diverse extra’s zoals glijbanen, whirlpools, sauna, solarium et cetera, diverse sport-/entertainmentfaciliteiten indoor (bowling, sporthal, bijvoorbeeld voor tennis/squash of klimmuur en/of amusementshal/discotheek/theater) en outdoor (speeltuin, minigolf, sportvelden, visvijver, manege, fietsverhuur, recreatieactiviteiten) en beschikbaarheid van een supermarkt met een ruim assortiment. 
	226  Besluit van de ACM van 20 februari 2001 met kenmerk 2209/
	226  Besluit van de ACM van 20 februari 2001 met kenmerk 2209/
	Gran Dorado - Center Parcs
	Gran Dorado - Center Parcs

	, punt 51. 

	227  Zie bijvoorbeeld bijlage 69, slides 63 (“CP [ACM: Center Parcs] offering more basic accommodations; its guests are primarily attracted to on-site activities, focusing on special occasions”), 84 en 85 waaruit blijkt dat de accommodaties van Center Parcs gemiddeld genomen minder luxe zijn dan die van Landal en gelijk met die van Roompot. Zie verder bijlage 18, slide 108, waar wordt uitgelegd dat de accommodaties comfortabel, maar oud zijn en bijlage 70, slide 143 (“Historically, CP has attracted customer
	228  Zie bijvoorbeeld bijlage 16, slide 9 die de kwaliteit van de accommodaties van Center Parcs als relatief laag omschrijft, maar de breedte van de activiteiten op het park als hoog. 

	7.3.4.2 Center Parcs 
	168. Na Roompot en Landal is Center Parcs de grootste aanbieder van vakantieaccommodaties op vakantieparken in Nederland met een marktaandeel van [10-20%].  
	168. Na Roompot en Landal is Center Parcs de grootste aanbieder van vakantieaccommodaties op vakantieparken in Nederland met een marktaandeel van [10-20%].  
	168. Na Roompot en Landal is Center Parcs de grootste aanbieder van vakantieaccommodaties op vakantieparken in Nederland met een marktaandeel van [10-20%].  

	169. Center Parcs is actief met een geringer aantal vakantieparken dan Roompot en Landal. Wel zijn de vakantieparken die zij hebben relatief groot.224 De parken van Center Parcs bieden in vergelijking met Roompot en in mindere mate Landal een zeer grote variëteit aan voorzieningen225 wat de bezoeker de mogelijkheid biedt om zich gedurende het hele verblijf uitsluitend op het park te vermaken.226 Dit blijkt ook uit het overzicht aan faciliteiten zoals weergegeven in 
	169. Center Parcs is actief met een geringer aantal vakantieparken dan Roompot en Landal. Wel zijn de vakantieparken die zij hebben relatief groot.224 De parken van Center Parcs bieden in vergelijking met Roompot en in mindere mate Landal een zeer grote variëteit aan voorzieningen225 wat de bezoeker de mogelijkheid biedt om zich gedurende het hele verblijf uitsluitend op het park te vermaken.226 Dit blijkt ook uit het overzicht aan faciliteiten zoals weergegeven in 
	169. Center Parcs is actief met een geringer aantal vakantieparken dan Roompot en Landal. Wel zijn de vakantieparken die zij hebben relatief groot.224 De parken van Center Parcs bieden in vergelijking met Roompot en in mindere mate Landal een zeer grote variëteit aan voorzieningen225 wat de bezoeker de mogelijkheid biedt om zich gedurende het hele verblijf uitsluitend op het park te vermaken.226 Dit blijkt ook uit het overzicht aan faciliteiten zoals weergegeven in 
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	 hiervoor. Doorgaans zijn de accommodaties op deze parken van Center Parcs minder luxueus dan die van met name Landal.227 De productkenmerken (en dan met name de kwaliteit van de centrale faciliteiten en accommodaties) van Center Parcs verschillen met die van Roompot en Landal.228 Center Parcs is daarom op basis van deze kenmerken geen nabije concurrent van Roompot en Landal. 



	170. Ondanks dat de accommodaties doorgaans minder luxueus zijn vertaalt de kwaliteit en variëteit van voornoemde faciliteiten zich bij Center Parcs in een hogere gemiddelde prijs per nacht zoals blijkt uit 
	170. Ondanks dat de accommodaties doorgaans minder luxueus zijn vertaalt de kwaliteit en variëteit van voornoemde faciliteiten zich bij Center Parcs in een hogere gemiddelde prijs per nacht zoals blijkt uit 
	170. Ondanks dat de accommodaties doorgaans minder luxueus zijn vertaalt de kwaliteit en variëteit van voornoemde faciliteiten zich bij Center Parcs in een hogere gemiddelde prijs per nacht zoals blijkt uit 
	170. Ondanks dat de accommodaties doorgaans minder luxueus zijn vertaalt de kwaliteit en variëteit van voornoemde faciliteiten zich bij Center Parcs in een hogere gemiddelde prijs per nacht zoals blijkt uit 
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	. De prijzen van Center Parcs liggen ruim boven die van Roompot en Landal. Uit 
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	 blijkt dat het aantal adressen van bezoekers dat bij zowel Roompot en Landal als Center Parcs voorkomt minder is dan het marktaandeel van Center Parcs doet vermoeden. Op basis hiervan lijkt Center Parcs een minder nabije concurrent voor Roompot en Landal. 


	171. Uit de SEMrush analyse op basis van bezoekersoverlappen volgt dat Center Parcs de hoogste bezoekersoverlap heeft met Landal (17,5%). De overlap met Roompot is voor Center Parcs 14,1%. Dit is lager dan de overlap tussen partijen.229 Verder heeft geen enkele andere keten een overlap hoger dan 5% met Center Parcs. Ook als gekeken wordt naar de overlap in de organische zoekresultaten in Google specifiek voor vakantieparkketens heeft Center Parcs de hoogste overlap met Landal.230 
	171. Uit de SEMrush analyse op basis van bezoekersoverlappen volgt dat Center Parcs de hoogste bezoekersoverlap heeft met Landal (17,5%). De overlap met Roompot is voor Center Parcs 14,1%. Dit is lager dan de overlap tussen partijen.229 Verder heeft geen enkele andere keten een overlap hoger dan 5% met Center Parcs. Ook als gekeken wordt naar de overlap in de organische zoekresultaten in Google specifiek voor vakantieparkketens heeft Center Parcs de hoogste overlap met Landal.230 

	172. Het is niet aannemelijk dat de concurrentiepositie van Center Parcs zal veranderen als gevolg van de bouw van nieuwe parken door Center Parcs in Nederland. Voor het bouwen van een Center Parcs-park zijn namelijk substantiële investeringen in centrale faciliteiten nodig. Deze parken zijn relatief groot en vergen daarom ook substantiële investeringen in accommodaties. Center Parcs heeft al bijna dertig jaar geen nieuw vakantiepark meer gebouwd in Nederland. Center Parcs zoekt naar eigen zeggen groei in h
	172. Het is niet aannemelijk dat de concurrentiepositie van Center Parcs zal veranderen als gevolg van de bouw van nieuwe parken door Center Parcs in Nederland. Voor het bouwen van een Center Parcs-park zijn namelijk substantiële investeringen in centrale faciliteiten nodig. Deze parken zijn relatief groot en vergen daarom ook substantiële investeringen in accommodaties. Center Parcs heeft al bijna dertig jaar geen nieuw vakantiepark meer gebouwd in Nederland. Center Parcs zoekt naar eigen zeggen groei in h

	173. Het marktaandeel van Center Parcs is [10-20%] en daarmee minder dan de helft van het gezamenlijke marktaandeel van Roompot en Landal. Center Parcs geeft aan dat de belangrijkste concurrenten Roompot, Landal en EuroParcs zijn.235 Center Parcs lijkt een meer nabije concurrent van Landal dan van Roompot. Vanuit Landal bezien lijkt Center Parcs echter niet een meer nabije concurrent dan Roompot. Daarnaast zal Center Parcs in Nederland niet meer groeien. Dat betekent dat het niet aannemelijk is dat Center P
	173. Het marktaandeel van Center Parcs is [10-20%] en daarmee minder dan de helft van het gezamenlijke marktaandeel van Roompot en Landal. Center Parcs geeft aan dat de belangrijkste concurrenten Roompot, Landal en EuroParcs zijn.235 Center Parcs lijkt een meer nabije concurrent van Landal dan van Roompot. Vanuit Landal bezien lijkt Center Parcs echter niet een meer nabije concurrent dan Roompot. Daarnaast zal Center Parcs in Nederland niet meer groeien. Dat betekent dat het niet aannemelijk is dat Center P
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	 van dit besluit. 

	230  Voor de bezoekersoverlap wordt gekeken naar de periode april 2019-april 2021, voor de overlap op basis van organische resultaten naar de periode januari 2019-december 2021. Organische overlap met Landal is 6,9%. Voor Center Parcs komen de OTA’s bungalowspecials.nl en bungalowparkoverzicht.nl ook hoog terug in de bezoekersoverlappen. Zie bijlage 
	230  Voor de bezoekersoverlap wordt gekeken naar de periode april 2019-april 2021, voor de overlap op basis van organische resultaten naar de periode januari 2019-december 2021. Organische overlap met Landal is 6,9%. Voor Center Parcs komen de OTA’s bungalowspecials.nl en bungalowparkoverzicht.nl ook hoog terug in de bezoekersoverlappen. Zie bijlage 
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	 van dit besluit voor meer informatie. 

	231  Zie “
	231  Zie “
	Jarig Center Parcs investeert in buitenlandse groei
	Jarig Center Parcs investeert in buitenlandse groei

	”, AD, 10 mei 2017 en schriftelijke beantwoording van 2 maart 2022 met kenmerk ACM/IN/680076, vraag 2. Zie ook bijlage 24, slide 53, waaruit blijkt dat Center Parcs de laatste zes jaar twee parken probeert te bouwen, maar dat dit niet lukt. 
	Zie ook bijlage 19, slide 72: “
	No new Dutch parks are expected, with capacity additions at existing parks (if any) expected to be minor. Market participants expect Center Parcs to continue to lay focus on growth efforts abroad
	.” 

	232  Dat het ontwikkelen van een nieuw Center Parcs-park problematisch is, blijkt uit bijlage 24 waar op slide 53 een voormalige medewerker van Center Parcs stelt dat het bouwen van een nieuw park in Nederland door de overheid werd geblokkeerd om zodoende de biodiversiteit te behouden (slide 53: “We been trying to build 2 new parks in the Netherlands for at least 6 years, but the government has been blocking the projects to preserve biodiversity”). 
	233  E-mail van 1 februari 2022 met kenmerk ACM/IN/674700, antwoord op vraag 2. 
	234  Antwoorden van partijen van 7 oktober 2021 met kenmerk ACM/IN/649994, antwoord op vraag 15: “Center Parcs is een pan-Europese organisatie wiens strategie niet is om in Nederland nieuwe parken toe te voegen (hoewel zij wel sterk investeert in het renoveren en verbeteren van bestaande accommodaties). Center Parcs richt haar groeistrategie op Duitsland en Frankrijk.” Zie overigens ook bijlage 19, slide 72, waar met betrekking tot Center Parcs staat: “No new Dutch parks are expected, with capacity addition
	235  E-mail van 7 oktober 2021, antwoord op vraag 8.  

	174. Als partijen na de voorgenomen concentratie de prijzen verhogen, is het aannemelijk dat een deel van de vraag uitwijkt naar concurrenten. Hierdoor stijgt de vraag naar vakantieaccommodaties bij Center Parcs. Aangezien de capaciteit bij Center Parcs beperkt is (en zal blijven), en Center Parcs ook een revenue management systeem hanteert236 (dat de prijzen verhoogt vooruitloopt op de boekingscurve) is het aannemelijk dat Center Parcs ook de prijs verhoogd. Zeker als de bezettingsgraad van Center Parcs te
	174. Als partijen na de voorgenomen concentratie de prijzen verhogen, is het aannemelijk dat een deel van de vraag uitwijkt naar concurrenten. Hierdoor stijgt de vraag naar vakantieaccommodaties bij Center Parcs. Aangezien de capaciteit bij Center Parcs beperkt is (en zal blijven), en Center Parcs ook een revenue management systeem hanteert236 (dat de prijzen verhoogt vooruitloopt op de boekingscurve) is het aannemelijk dat Center Parcs ook de prijs verhoogd. Zeker als de bezettingsgraad van Center Parcs te
	174. Als partijen na de voorgenomen concentratie de prijzen verhogen, is het aannemelijk dat een deel van de vraag uitwijkt naar concurrenten. Hierdoor stijgt de vraag naar vakantieaccommodaties bij Center Parcs. Aangezien de capaciteit bij Center Parcs beperkt is (en zal blijven), en Center Parcs ook een revenue management systeem hanteert236 (dat de prijzen verhoogt vooruitloopt op de boekingscurve) is het aannemelijk dat Center Parcs ook de prijs verhoogd. Zeker als de bezettingsgraad van Center Parcs te

	175. Gelet op het feit dat Center Parcs niet de meest nabije concurrent is van Roompot en Landal, het beperkte marktaandeel van Center Parcs, zeker in verhouding met dat van de combinatie Roompot/Landal, en Center Parcs in Nederland niet meer zal groeien, komt de ACM tot de conclusie dat Center Parcs concentratie Roompot en Landal niet in voldoende mate kan disciplineren. 
	175. Gelet op het feit dat Center Parcs niet de meest nabije concurrent is van Roompot en Landal, het beperkte marktaandeel van Center Parcs, zeker in verhouding met dat van de combinatie Roompot/Landal, en Center Parcs in Nederland niet meer zal groeien, komt de ACM tot de conclusie dat Center Parcs concentratie Roompot en Landal niet in voldoende mate kan disciplineren. 


	236  Center Parcs geeft aan dat prijzen onder andere afhangen van het soort product, vraag en concurrentie. Zie het gesprek van Center Parcs met de Commissie van 26 juli 2021, randnummer 14; gespreksverslag van 7 oktober 2021 met kenmerk ACM/UIT/562315 , randnummer 12.1. 
	236  Center Parcs geeft aan dat prijzen onder andere afhangen van het soort product, vraag en concurrentie. Zie het gesprek van Center Parcs met de Commissie van 26 juli 2021, randnummer 14; gespreksverslag van 7 oktober 2021 met kenmerk ACM/UIT/562315 , randnummer 12.1. 
	237  Hoewel de ACM omzetcijfers en overnachtingen uit 2019 gebruikt, past zij wel de huidige eigendomssituatie toe. 
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	239  Bijlage 19, slide 98 [vertrouwelijk] en slide 101 [vertrouwelijk]. 
	240  Bijlage 19, slide 5 [vertrouwelijk]. 
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	 van dit besluit. 

	242  Gesprek van 7 oktober 2021 met kenmerk ACM/UIT/562534, randnummer 8.1.  

	7.3.4.3 EuroParcs 
	176. Na Center Parcs is EuroParcs de vierde aanbieder in Nederland met een marktaandeel van ongeveer [0-10%].237 In het Meldingsbesluit concludeert de ACM dat EuroParcs geen nabije concurrent lijkt van Roompot en Landal en dan met name niet van Landal.238 In dit besluit concludeert de ACM dat EuroParcs concurrentiedruk uitoefent op Roompot, maar geen nabije concurrent is van Landal.  
	176. Na Center Parcs is EuroParcs de vierde aanbieder in Nederland met een marktaandeel van ongeveer [0-10%].237 In het Meldingsbesluit concludeert de ACM dat EuroParcs geen nabije concurrent lijkt van Roompot en Landal en dan met name niet van Landal.238 In dit besluit concludeert de ACM dat EuroParcs concurrentiedruk uitoefent op Roompot, maar geen nabije concurrent is van Landal.  
	176. Na Center Parcs is EuroParcs de vierde aanbieder in Nederland met een marktaandeel van ongeveer [0-10%].237 In het Meldingsbesluit concludeert de ACM dat EuroParcs geen nabije concurrent lijkt van Roompot en Landal en dan met name niet van Landal.238 In dit besluit concludeert de ACM dat EuroParcs concurrentiedruk uitoefent op Roompot, maar geen nabije concurrent is van Landal.  

	177. [vertrouwelijk].239 [vertrouwelijk].240 
	177. [vertrouwelijk].239 [vertrouwelijk].240 

	178. Uit het aanvullend onderzoek van de ACM gedurende de vergunningsfase blijkt dat er ook verschillen zijn in de prijspropositie van EuroParcs en die van Roompot en Landal. De prijspropositie van EuroParcs komt meer overeen met die van de wat lagere prijzen van Roompot.241 De prijzen van EuroParcs overlappen minder met die van Landal. Hetzelfde geldt voor de faciliteiten: het aantal (luxe) faciliteiten op EuroParcs-parken overlapt vooral met die van Roompot (of – met betrekking tot luxe faciliteiten – met
	178. Uit het aanvullend onderzoek van de ACM gedurende de vergunningsfase blijkt dat er ook verschillen zijn in de prijspropositie van EuroParcs en die van Roompot en Landal. De prijspropositie van EuroParcs komt meer overeen met die van de wat lagere prijzen van Roompot.241 De prijzen van EuroParcs overlappen minder met die van Landal. Hetzelfde geldt voor de faciliteiten: het aantal (luxe) faciliteiten op EuroParcs-parken overlapt vooral met die van Roompot (of – met betrekking tot luxe faciliteiten – met

	179. Uit de analyse van adressen van bezoekers in de transactiedata van Roompot en Landal en EuroParcs volgt dat EuroParcs en Roompot vooral concurrentie van elkaar lijken te ervaren. Op basis van deze analyse lijkt de concurrentiedruk die EuroParcs op Landal uitoefent ongeveer gelijk aan de concurrentiedruk die Roompot op Landal uitoefent. EuroParcs is dus een belangrijke concurrent voor zowel Roompot als Landal, maar uit deze data blijkt dat zij in sterkere mate met Roompot concurreert. 
	179. Uit de analyse van adressen van bezoekers in de transactiedata van Roompot en Landal en EuroParcs volgt dat EuroParcs en Roompot vooral concurrentie van elkaar lijken te ervaren. Op basis van deze analyse lijkt de concurrentiedruk die EuroParcs op Landal uitoefent ongeveer gelijk aan de concurrentiedruk die Roompot op Landal uitoefent. EuroParcs is dus een belangrijke concurrent voor zowel Roompot als Landal, maar uit deze data blijkt dat zij in sterkere mate met Roompot concurreert. 

	180. EuroParcs geeft aan dat Roompot, Landal en Center Parcs de belangrijkste concurrenten zijn voor EuroParcs.242 Als Roompot en Landal (en met name Roompot) de prijzen verhogen, is het aannemelijk dat EuroParcs additionele vraag te verwerken krijgt. Deze additionele vraag heeft tot gevolg dat EuroParcs ook de prijzen kan verhogen, omdat EuroParcs vooral door Roompot en Landal wordt gedisciplineerd. EuroParcs maakt net als Roompot en Landal gebruik van revenue 
	180. EuroParcs geeft aan dat Roompot, Landal en Center Parcs de belangrijkste concurrenten zijn voor EuroParcs.242 Als Roompot en Landal (en met name Roompot) de prijzen verhogen, is het aannemelijk dat EuroParcs additionele vraag te verwerken krijgt. Deze additionele vraag heeft tot gevolg dat EuroParcs ook de prijzen kan verhogen, omdat EuroParcs vooral door Roompot en Landal wordt gedisciplineerd. EuroParcs maakt net als Roompot en Landal gebruik van revenue 


	management dat naar vraag en aanbod in de markt kijkt. Het betreffen dynamische prijzen die continu worden aangepast [vertrouwelijk].243 Dit maakt het aannemelijk dat na de voorgenomen concentratie niet alleen Roompot en Landal de prijzen verhogen, maar ook EuroParcs. 
	management dat naar vraag en aanbod in de markt kijkt. Het betreffen dynamische prijzen die continu worden aangepast [vertrouwelijk].243 Dit maakt het aannemelijk dat na de voorgenomen concentratie niet alleen Roompot en Landal de prijzen verhogen, maar ook EuroParcs. 
	management dat naar vraag en aanbod in de markt kijkt. Het betreffen dynamische prijzen die continu worden aangepast [vertrouwelijk].243 Dit maakt het aannemelijk dat na de voorgenomen concentratie niet alleen Roompot en Landal de prijzen verhogen, maar ook EuroParcs. 

	181. Gelet op het voorgaande is het aannemelijk dat EuroParcs de meest nabije concurrent van Roompot is en samen met Roompot is EuroParcs een nabije concurrent van Landal. Om te beoordelen of EuroParcs na de voorgenomen concentratie Roompot en Landal kan blijven disciplineren, is niet alleen de nabijheid van concurrentie relevant, maar ook de omvang van EuroParcs. De concurrentiedruk is een samenspel van nabijheid en omvang. De ACM concludeert dat EuroParcs een nabije concurrent van partijen is, maar gelet 
	181. Gelet op het voorgaande is het aannemelijk dat EuroParcs de meest nabije concurrent van Roompot is en samen met Roompot is EuroParcs een nabije concurrent van Landal. Om te beoordelen of EuroParcs na de voorgenomen concentratie Roompot en Landal kan blijven disciplineren, is niet alleen de nabijheid van concurrentie relevant, maar ook de omvang van EuroParcs. De concurrentiedruk is een samenspel van nabijheid en omvang. De ACM concludeert dat EuroParcs een nabije concurrent van partijen is, maar gelet 


	243  Gesprek van 7 oktober 2021 met kenmerk ACM/UIT/562534, randnummers 12.2 en 12.3. 
	243  Gesprek van 7 oktober 2021 met kenmerk ACM/UIT/562534, randnummers 12.2 en 12.3. 
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	Actie – agenda vakantieparken 2021-2022
	Actie – agenda vakantieparken 2021-2022

	, pagina 4 en 5 (“Zo blijkt de complexiteit en omvang van de problematiek groter dan gedacht … De omvang van de opgave verschilt per regio, maar overal in Nederland vinden we vakantieparken die niet vitaal zijn en te kampen hebben met sociale- en/of veiligheidsproblematiek”). Uit het 
	Actieplan vitale logiesaccommodaties binnen het programma Gastvrij Fryslan
	Actieplan vitale logiesaccommodaties binnen het programma Gastvrij Fryslan

	 blijkt dat 18% van de vakantieparken in Friesland weinig toekomstperspectief heeft (en de meeste ketenparken zijn van hoge kwaliteit met perspectief, zie ACM/IN/733144). Uit de eindrapportage 
	pilot Vitalisering Verblijfsrecreaties
	pilot Vitalisering Verblijfsrecreaties

	 van de provincie Limburg blijkt dat 28% van de Limburgse vakantieparken geen perspectief en geen kwaliteit heeft. Over het algemeen hebben ketenbedrijven wel perspectief. Dit 


	7.3.4.4 Kleinere ketens en onafhankelijke aanbieders 
	182. Het marktaandeel van de hiervoor besproken vier grote aanbieders is circa [60-80%]. De rest van de markt is in handen van kleinere merken (zoals Molecaten, RCN, TopParken, Dormio, Oostappen, Dutchen, Ardoer, Oasis en SuccesParken) en onafhankelijke aanbieders.  
	182. Het marktaandeel van de hiervoor besproken vier grote aanbieders is circa [60-80%]. De rest van de markt is in handen van kleinere merken (zoals Molecaten, RCN, TopParken, Dormio, Oostappen, Dutchen, Ardoer, Oasis en SuccesParken) en onafhankelijke aanbieders.  
	182. Het marktaandeel van de hiervoor besproken vier grote aanbieders is circa [60-80%]. De rest van de markt is in handen van kleinere merken (zoals Molecaten, RCN, TopParken, Dormio, Oostappen, Dutchen, Ardoer, Oasis en SuccesParken) en onafhankelijke aanbieders.  

	183. In de meldingsfase concludeert de ACM dat het niet aannemelijk is dat kleinere ketens, onafhankelijke aanbieders, aanbieders buiten Nederland of aanbieders van andere vakantieaccommodaties Roompot en Landal in voldoende mate disciplineren, maar dat dit in een eventuele vergunningsfase nader zou worden onderzocht, bijvoorbeeld aan de hand van specifiek door Roompot en Landal aan te voeren bewijsstukken dat deze aanbieders recent daadwerkelijk concurrentiedruk op hen hebben uitgeoefend.245 Partijen merke
	183. In de meldingsfase concludeert de ACM dat het niet aannemelijk is dat kleinere ketens, onafhankelijke aanbieders, aanbieders buiten Nederland of aanbieders van andere vakantieaccommodaties Roompot en Landal in voldoende mate disciplineren, maar dat dit in een eventuele vergunningsfase nader zou worden onderzocht, bijvoorbeeld aan de hand van specifiek door Roompot en Landal aan te voeren bewijsstukken dat deze aanbieders recent daadwerkelijk concurrentiedruk op hen hebben uitgeoefend.245 Partijen merke

	184. De ACM komt op basis van verschillende bronnen tot de conclusie dat de concurrentiedruk van kleinere aanbieders en onafhankelijke aanbieders beperkt is. Ten eerste blijkt uit (interne) documenten overgelegd door partijen dat Roompot en Landal vooral naar de grotere ketens kijken.247 [vertrouwelijk] Ten tweede blijkt dat de concurrentiekracht van kleinere ketens en onafhankelijke aanbieders minder is.248 Uit openbare informatie blijkt dat een groot deel van de vakantieparken niet vitaal is.249 
	184. De ACM komt op basis van verschillende bronnen tot de conclusie dat de concurrentiedruk van kleinere aanbieders en onafhankelijke aanbieders beperkt is. Ten eerste blijkt uit (interne) documenten overgelegd door partijen dat Roompot en Landal vooral naar de grotere ketens kijken.247 [vertrouwelijk] Ten tweede blijkt dat de concurrentiekracht van kleinere ketens en onafhankelijke aanbieders minder is.248 Uit openbare informatie blijkt dat een groot deel van de vakantieparken niet vitaal is.249 


	komt omdat deze parken in eigendom zijn van de ketens met de nodige centrumvoorzieningen en nemen ketens afscheid van vakantieparken die ondermaats zijn, omdat dit hun imago schaadt (ACM/IN/733943). Dit sluit aan bij het Brancherapport verblijfsrecreatie (2021) pagina 51: “Hierdoor daalt het rendement en trekken de grote ketens hun handen af van dergelijke parken. De betreffende locaties worden min of meer aan hun lot overgelaten en vallen in amateuristische handen van veelal vrijwillige bestuursleden van d
	komt omdat deze parken in eigendom zijn van de ketens met de nodige centrumvoorzieningen en nemen ketens afscheid van vakantieparken die ondermaats zijn, omdat dit hun imago schaadt (ACM/IN/733943). Dit sluit aan bij het Brancherapport verblijfsrecreatie (2021) pagina 51: “Hierdoor daalt het rendement en trekken de grote ketens hun handen af van dergelijke parken. De betreffende locaties worden min of meer aan hun lot overgelaten en vallen in amateuristische handen van veelal vrijwillige bestuursleden van d
	250  Zie ook bijlage 
	250  Zie ook bijlage 
	3
	3

	 van dit besluit. 

	251  Zie bijvoorbeeld: [vertrouwelijk]. Dit ondersteunt overigens ook de stelling dat het vooral de grote ketens zijn die concurrentiedruk op elkaar uitoefenen (ACM/IN/764927). 
	252  [vertrouwelijk], slide 19. 
	253  Zie bijlagen 
	253  Zie bijlagen 
	1
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	 en 
	3
	3

	 van dit besluit voor meer informatie. 

	254  Zie bijlage 
	254  Zie bijlage 
	4
	4

	 van dit besluit, punten 
	331
	331

	 en 
	333
	333

	.  

	255  [vertrouwelijk]. Zie beantwoording van aanvullende vragen van de ACM van 31 januari 2022, randnummers 45 en 62. 
	256  E-mail van 22 maart 2022 met kenmerk ACM/IN/685289. 
	257  E-mail van 2 maart 2022 met kenmerk ACM/IN/679965. 
	258  Gespreksverslag van 25 februari 2022 met kenmerk ACM/UIT/572689 randnummer 11.1. 
	259  E-mail van 2 maart 2022 met kenmerk ACM/IN/680076, antwoord op vraag 1. 
	260  E-mail van 29 maart 2022 met kenmerk ACM/IN/687014, antwoord op vraag 1c. 
	261  E-mail van 7 maart 2022 met kenmerk ACM/IN/680763, antwoord op vraag 1. 

	185. Verschillende marktpartijen wijzen op het belang van een sterk eigen merk.250 Hieruit komt naar voren dat Roompot en Landal een sterke focus op hun eigen merk hebben, maar ook op die van andere aanbieders van vakantieparken.251 Roompot zet ook specifiek campagnes op om deze awareness te verhogen.252 Gelet op de werking van de sales funnel253 is dit van belang voor het aantrekken van (additionele) vraag. 
	185. Verschillende marktpartijen wijzen op het belang van een sterk eigen merk.250 Hieruit komt naar voren dat Roompot en Landal een sterke focus op hun eigen merk hebben, maar ook op die van andere aanbieders van vakantieparken.251 Roompot zet ook specifiek campagnes op om deze awareness te verhogen.252 Gelet op de werking van de sales funnel253 is dit van belang voor het aantrekken van (additionele) vraag. 
	185. Verschillende marktpartijen wijzen op het belang van een sterk eigen merk.250 Hieruit komt naar voren dat Roompot en Landal een sterke focus op hun eigen merk hebben, maar ook op die van andere aanbieders van vakantieparken.251 Roompot zet ook specifiek campagnes op om deze awareness te verhogen.252 Gelet op de werking van de sales funnel253 is dit van belang voor het aantrekken van (additionele) vraag. 

	186. Ook uit de enquêtes blijkt dat de bij Roompot en Landal aangesloten vakantieparken het merk belangrijk vinden.254 
	186. Ook uit de enquêtes blijkt dat de bij Roompot en Landal aangesloten vakantieparken het merk belangrijk vinden.254 

	187. Daarnaast blijkt uit de adwords analyse dat grote vakantieparkketens relatief veel van hun advertenties op Google hebben getoond bij een zoekterm waar een merk in enigerlei vorm in terugkwam. Voor Roompot, Landal, Center Parcs en EuroParcs is dit respectievelijk bij [20-30%], [30-40%], [30-40%] en [30-40%] van de getoonde advertenties in de periode 2019-2021.255 
	187. Daarnaast blijkt uit de adwords analyse dat grote vakantieparkketens relatief veel van hun advertenties op Google hebben getoond bij een zoekterm waar een merk in enigerlei vorm in terugkwam. Voor Roompot, Landal, Center Parcs en EuroParcs is dit respectievelijk bij [20-30%], [30-40%], [30-40%] en [30-40%] van de getoonde advertenties in de periode 2019-2021.255 

	188. Volgens één marktpartij concurreert iedereen met elkaar, maar is de vindbaarheid op internet bij de grote(re) ketens beter. De concurrentiedruk die kleinere ketens en onafhankelijke aanbieders op de grote ketens uitoefenen, is volgens deze aanbieder beperkt: de impact die deze kleinere partijen via internet hebben, is vele malen beperkter (de zoektermen waarop gezocht wordt op internet worden met name door de grote ketens ingezet en de prijs die betaald wordt om deze zoektermen in te kopen om mee te ad
	188. Volgens één marktpartij concurreert iedereen met elkaar, maar is de vindbaarheid op internet bij de grote(re) ketens beter. De concurrentiedruk die kleinere ketens en onafhankelijke aanbieders op de grote ketens uitoefenen, is volgens deze aanbieder beperkt: de impact die deze kleinere partijen via internet hebben, is vele malen beperkter (de zoektermen waarop gezocht wordt op internet worden met name door de grote ketens ingezet en de prijs die betaald wordt om deze zoektermen in te kopen om mee te ad

	189. Verschillende marktpartijen geven aan dat de meeste onafhankelijke parken beperkte concurrentiedruk uitoefenen.257 Enkele (grote) onafhankelijke parken oefenen volgens een marktpartij wel concurrentiedruk uit, maar dergelijke parken maken maar een heel klein percentage van de totale markt uit.258 Een marktpartij geeft aan dat als een kleinere keten wordt aangeboden via hetzelfde kanaal (zoals een OTA) een grotere keten wel concurrentiedruk ervaart, maar dat dergelijke boekingen een minderheid zijn. Het
	189. Verschillende marktpartijen geven aan dat de meeste onafhankelijke parken beperkte concurrentiedruk uitoefenen.257 Enkele (grote) onafhankelijke parken oefenen volgens een marktpartij wel concurrentiedruk uit, maar dergelijke parken maken maar een heel klein percentage van de totale markt uit.258 Een marktpartij geeft aan dat als een kleinere keten wordt aangeboden via hetzelfde kanaal (zoals een OTA) een grotere keten wel concurrentiedruk ervaart, maar dat dergelijke boekingen een minderheid zijn. Het


	190. Volgens partijen gaat de ACM voorbij aan het uitgebreide zoek- en boekproces van een consument waarbij een consument zich breed oriënteert op verschillende kanalen. Binnen dat brede proces zijn volgens partijen kleinere ketens en onafhankelijke parken goed vindbaar, zowel met hun eigen website als via OTA’s en affiliates. Partijen verwijzen hierbij naar eerder aangeleverde gegevens.262 
	190. Volgens partijen gaat de ACM voorbij aan het uitgebreide zoek- en boekproces van een consument waarbij een consument zich breed oriënteert op verschillende kanalen. Binnen dat brede proces zijn volgens partijen kleinere ketens en onafhankelijke parken goed vindbaar, zowel met hun eigen website als via OTA’s en affiliates. Partijen verwijzen hierbij naar eerder aangeleverde gegevens.262 
	190. Volgens partijen gaat de ACM voorbij aan het uitgebreide zoek- en boekproces van een consument waarbij een consument zich breed oriënteert op verschillende kanalen. Binnen dat brede proces zijn volgens partijen kleinere ketens en onafhankelijke parken goed vindbaar, zowel met hun eigen website als via OTA’s en affiliates. Partijen verwijzen hierbij naar eerder aangeleverde gegevens.262 

	191. Volgens partijen zoekt een consument bijna vier uur over een tijdspanne van 66 dagen naar een accommodatie voor een vakantie van vijf nachten of meer. Hierbij doet een consument gemiddeld twintig zoekopdrachten.263 Hoewel dit onderzoek niet specifiek betrekking heeft op het boeken van een accommodatie op een vakantiepark geeft dit onderzoek volgens partijen vanzelfsprekend wel een goed inzicht in het algemene zoekgedrag van consumenten bij het oriënteren op een vakantie.264 Volgens partijen is er beper
	191. Volgens partijen zoekt een consument bijna vier uur over een tijdspanne van 66 dagen naar een accommodatie voor een vakantie van vijf nachten of meer. Hierbij doet een consument gemiddeld twintig zoekopdrachten.263 Hoewel dit onderzoek niet specifiek betrekking heeft op het boeken van een accommodatie op een vakantiepark geeft dit onderzoek volgens partijen vanzelfsprekend wel een goed inzicht in het algemene zoekgedrag van consumenten bij het oriënteren op een vakantie.264 Volgens partijen is er beper

	192. Hierbij merkt de ACM als eerste op dat het hier gaat om verblijven van vijf nachten of meer en niet om een short-stay tussendoorvakantie op een vakantiepark. Dit type vakantie is een belangrijk deel van de markt voor vakantieparken (circa twee derde op basis van de transactiedata). Consumenten die zoeken naar een short-stay vertonen ander zoekgedrag.266 
	192. Hierbij merkt de ACM als eerste op dat het hier gaat om verblijven van vijf nachten of meer en niet om een short-stay tussendoorvakantie op een vakantiepark. Dit type vakantie is een belangrijk deel van de markt voor vakantieparken (circa twee derde op basis van de transactiedata). Consumenten die zoeken naar een short-stay vertonen ander zoekgedrag.266 

	193. Bijlage 85 bevat ook gegevens met betrekking tot korte verblijven. Bij het boeken van alleen een accommodatie spendeerden respondenten gemiddeld 143 minuten gedurende 31 dagen en worden negen zoekacties uitgevoerd.267 Ook hier reizen veel respondenten buiten Nederland (48%). Een substantieel deel gaat niet met de auto (32%), het vervoermiddel dat voor vakantieparken het meest wordt gebruikt. Het zoekgedrag voor consumenten voor een korte vliegvakantie buiten Nederland acht de ACM minder representatief 
	193. Bijlage 85 bevat ook gegevens met betrekking tot korte verblijven. Bij het boeken van alleen een accommodatie spendeerden respondenten gemiddeld 143 minuten gedurende 31 dagen en worden negen zoekacties uitgevoerd.267 Ook hier reizen veel respondenten buiten Nederland (48%). Een substantieel deel gaat niet met de auto (32%), het vervoermiddel dat voor vakantieparken het meest wordt gebruikt. Het zoekgedrag voor consumenten voor een korte vliegvakantie buiten Nederland acht de ACM minder representatief 

	194. Verder blijkt dat de respondenten die alleen een accommodatie zoeken in 35% van de gevallen zoeken op de term hotel, 11% op camping, 8% op Center Parcs, 7% op Roompot, 7% op vakantie, 6% op Landal, 6% op vakantiehuis, 6% op bed en breakfast, 5% op Nederland en 5% op vakantiepark (bijlage 85, slide 53). Het lijkt er dus wel op dat voor een substantieel deel voor een korte vakantie een accommodatie op een hotel of camping wordt geboekt. Bovendien valt op dat voor dergelijke accommodaties juist gezocht wo
	194. Verder blijkt dat de respondenten die alleen een accommodatie zoeken in 35% van de gevallen zoeken op de term hotel, 11% op camping, 8% op Center Parcs, 7% op Roompot, 7% op vakantie, 6% op Landal, 6% op vakantiehuis, 6% op bed en breakfast, 5% op Nederland en 5% op vakantiepark (bijlage 85, slide 53). Het lijkt er dus wel op dat voor een substantieel deel voor een korte vakantie een accommodatie op een hotel of camping wordt geboekt. Bovendien valt op dat voor dergelijke accommodaties juist gezocht wo


	262  Partijen verwijzen naar: 
	262  Partijen verwijzen naar: 
	• Bijlage 85;  
	• Bijlage 85;  
	• Bijlage 85;  

	• Antwoorden van partijen van 17 december 2021 met kenmerk ACM/IN665824, randnummers 2-22 en 49-55; 
	• Antwoorden van partijen van 17 december 2021 met kenmerk ACM/IN665824, randnummers 2-22 en 49-55; 

	• Antwoorden van partijen van 10 januari 2021 met kenmerk ACM/IN/670204, randnummer 43;  
	• Antwoorden van partijen van 10 januari 2021 met kenmerk ACM/IN/670204, randnummer 43;  

	• Antwoorden van partijen van 10 februari 2022 met kenmerk ACM/IN/676335, randnummers 45-47. 
	• Antwoorden van partijen van 10 februari 2022 met kenmerk ACM/IN/676335, randnummers 45-47. 


	263  Reactie PvO, randnummer 22 onder verwijzing naar bijlage 85 (slide 14).  
	264  Antwoorden van partijen van 17 december 2021 met kenmerk ACM/IN/665824, randnummer 9. 
	265  Antwoorden van partijen van 10 januari 2021 met kenmerk ACM/IN/670204, randnummer 43 
	266  De ACM heeft verder gekeken naar de kenmerken van de boekingen die GfK gebruikt. Met betrekking tot het gekozen vervoer is 46% gaan rijden, 42% gaan vliegen en 12% met een bus, trein, boot of een ander type vervoer gegaan. Slechts 20% van de respondenten heeft een verblijf binnen Nederland geboekt en 16% buiten Europa. Ook het type is vaak niet overeenkomstig een verblijf op een vakantiepark: 26% een actieve vakantie, 18% een tour, 12% een bezoek aan een evenement/familie, 11% een stedentrip en 4% een 
	267  Bijlage 85, slide 42. Zie met betrekking tot short stay ten opzichte van long stay slide 56 waaruit blijkt dat dit ongeveer de helft van de zoektijd vergt. 
	268  Bijlage 85, slide 53. 

	195. Hieruit blijkt dat als gekeken wordt naar korte verblijven (die voor een deel zien op verblijven niet op een vakantiepark) nog steeds de merknamen Center Parcs, Roompot en Landal hoog scoren. Dit is voor de ACM een aanwijzing dat merk een belangrijke factor is om bij consumenten bekend te zijn (vandaar de focus op awareness boven in de funnel) zodat deze merknamen gebruikt worden in het zoekproces zoals blijkt uit bijlage 85, slide 53. Blijkens deze GfK-gegevens lijkt dus ook de belangrijkste concurren
	195. Hieruit blijkt dat als gekeken wordt naar korte verblijven (die voor een deel zien op verblijven niet op een vakantiepark) nog steeds de merknamen Center Parcs, Roompot en Landal hoog scoren. Dit is voor de ACM een aanwijzing dat merk een belangrijke factor is om bij consumenten bekend te zijn (vandaar de focus op awareness boven in de funnel) zodat deze merknamen gebruikt worden in het zoekproces zoals blijkt uit bijlage 85, slide 53. Blijkens deze GfK-gegevens lijkt dus ook de belangrijkste concurren
	195. Hieruit blijkt dat als gekeken wordt naar korte verblijven (die voor een deel zien op verblijven niet op een vakantiepark) nog steeds de merknamen Center Parcs, Roompot en Landal hoog scoren. Dit is voor de ACM een aanwijzing dat merk een belangrijke factor is om bij consumenten bekend te zijn (vandaar de focus op awareness boven in de funnel) zodat deze merknamen gebruikt worden in het zoekproces zoals blijkt uit bijlage 85, slide 53. Blijkens deze GfK-gegevens lijkt dus ook de belangrijkste concurren

	196. Volgens partijen speelt merktrouw een beperkte rol. Volgens partijen staat merk veel minder voor een consistent of te verwachten niveau van kwaliteit of service.269 Deze stelling staat haaks op de eerder door ACM besproken documenten.270 [vertrouwelijk] (zie hiervoor bijlage 70, slide 130; bijlage 17, slide 24). Marktpartijen merken eveneens op dat het belangrijk is om top of mind te zijn.271 Hieruit blijkt dat merktrouw belangrijk is. 
	196. Volgens partijen speelt merktrouw een beperkte rol. Volgens partijen staat merk veel minder voor een consistent of te verwachten niveau van kwaliteit of service.269 Deze stelling staat haaks op de eerder door ACM besproken documenten.270 [vertrouwelijk] (zie hiervoor bijlage 70, slide 130; bijlage 17, slide 24). Marktpartijen merken eveneens op dat het belangrijk is om top of mind te zijn.271 Hieruit blijkt dat merktrouw belangrijk is. 

	197. [vertrouwelijk] omdat een merk een bepaalde verwachting impliceert. De merken van Roompot zijn in lijn met bepaalde segmenten (Largo voor het premium segment en Hogenboom voor basic parks). Landal is meer gefocust op het meer luxe segment. Kleinere merken focussen op luxe, niche klantensegmenten of pretparken.272  
	197. [vertrouwelijk] omdat een merk een bepaalde verwachting impliceert. De merken van Roompot zijn in lijn met bepaalde segmenten (Largo voor het premium segment en Hogenboom voor basic parks). Landal is meer gefocust op het meer luxe segment. Kleinere merken focussen op luxe, niche klantensegmenten of pretparken.272  

	198. Uit bijlage 70 blijkt dat sommige klanten naar zeer specifieke merken zoeken met een consistent aanbod.273 Voorgaande impliceert dat de merken van de grote vakantieparken ketens verdeeld kunnen worden in een aantal segmenten die een bepaalde verwachting impliceren.  
	198. Uit bijlage 70 blijkt dat sommige klanten naar zeer specifieke merken zoeken met een consistent aanbod.273 Voorgaande impliceert dat de merken van de grote vakantieparken ketens verdeeld kunnen worden in een aantal segmenten die een bepaalde verwachting impliceren.  

	199. [vertrouwelijk]. Dit is een aanwijzing dat het imago van een merk van belang is om (directe) boekingen te kunnen genereren. 
	199. [vertrouwelijk]. Dit is een aanwijzing dat het imago van een merk van belang is om (directe) boekingen te kunnen genereren. 

	200. Hieruit blijkt dat het merk en de beleving van een merk van belang zijn en overeenkomstig een bepaalde waardepropositie zijn. Bovendien kost het geld om een merk onder de aandacht van consumenten te houden.274 Als merk geen additionele boekingen oplevert, zou het irrationeel zijn [vertrouwelijk] geld aan uitgeven.  
	200. Hieruit blijkt dat het merk en de beleving van een merk van belang zijn en overeenkomstig een bepaalde waardepropositie zijn. Bovendien kost het geld om een merk onder de aandacht van consumenten te houden.274 Als merk geen additionele boekingen oplevert, zou het irrationeel zijn [vertrouwelijk] geld aan uitgeven.  

	201. Voorgaande wijst op het belang van merken in het consumentenzoekproces. Kleinere ketens en onafhankelijke parken zijn onbekender dan grotere merken waardoor de concurrentiedruk van deze partijen minder is.  
	201. Voorgaande wijst op het belang van merken in het consumentenzoekproces. Kleinere ketens en onafhankelijke parken zijn onbekender dan grotere merken waardoor de concurrentiedruk van deze partijen minder is.  

	202. Volgens partijen slaat de ACM te weinig acht op het feit dat het grootste deel van de kleine ketens en onafhankelijke vakantieparken in Nederland (circa 1.100) blijkens de marktrealiteit in staat zijn voldoende gasten aan te trekken. Volgens partijen zijn deze kleinere ketens en onafhankelijke parken goed vindbaar, zowel met hun eigen website (via Google Search) als via OTA’s en affiliates.275  
	202. Volgens partijen slaat de ACM te weinig acht op het feit dat het grootste deel van de kleine ketens en onafhankelijke vakantieparken in Nederland (circa 1.100) blijkens de marktrealiteit in staat zijn voldoende gasten aan te trekken. Volgens partijen zijn deze kleinere ketens en onafhankelijke parken goed vindbaar, zowel met hun eigen website (via Google Search) als via OTA’s en affiliates.275  


	269  Antwoorden van partijen van 17 december 2021 met kenmerk ACM/IN/665824, randnummer 51. 
	269  Antwoorden van partijen van 17 december 2021 met kenmerk ACM/IN/665824, randnummer 51. 
	270  Zie bijlage 
	270  Zie bijlage 
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	3

	 van dit besluit. 

	271  Gespreksverslag van 7 oktober 2021 met kenmerk ACM/UIT/562315, randnummer 5.3: “Het gaat er om of je voldoende zichtbaar bent. Je moet top of mind zijn. Dat zijn Center Parcs, Roompot en Landal. De consument maakt in het hoofd een shortlist en uiteindelijk wil je als bedrijf op die shortlist staan. Als aanbieder ga je later op prijs sturen, bijvoorbeeld bij last-minute aanbiedingen.” 
	272  Bijlage 19, slide 109. Zie ook slide 117 waar staat dat het Largo merk de positionering op het high-end segment verbetert. Zie ook punt 
	272  Bijlage 19, slide 109. Zie ook slide 117 waar staat dat het Largo merk de positionering op het high-end segment verbetert. Zie ook punt 
	161
	161

	 van dit besluit. 

	273  Bijlage 70, slide 86: “Some customers might look for specific brands with consistent value offering (i.e. Center Parcs, Lemon, …)” Zie ook slide 137. 
	274  Zie bijvoorbeeld bijlage 24, slide 105 [vertrouwelijk] (bijlage 26, slide 11). 
	275  Reactie PvO, randnummers 153-154, 163. 

	203. De ACM merkt op dat onafhankelijke parken en kleinere ketens in haar beoordeling worden betrokken (zie paragraaf 
	203. De ACM merkt op dat onafhankelijke parken en kleinere ketens in haar beoordeling worden betrokken (zie paragraaf 
	203. De ACM merkt op dat onafhankelijke parken en kleinere ketens in haar beoordeling worden betrokken (zie paragraaf 
	203. De ACM merkt op dat onafhankelijke parken en kleinere ketens in haar beoordeling worden betrokken (zie paragraaf 
	7.3
	7.3

	). De notie dat bepaalde parken in staat zijn om te overleven betekent niet dat dergelijke parken nabije concurrenten van Roompot en Landal zijn.  


	204. Met betrekking tot de online vindbaarheid merkt de ACM op dat blijkens de eerder besproken documenten deze online vindbaarheid van kleine onafhankelijke ketens minder is. [vertrouwelijk] (bijlage 18). Volgens deze presentatie zijn onafhankelijke parken online minder zichtbaar ten opzichte van Roompot, Landal en Center Parcs en hebben beperkte directe boekingen. De ACM leidt hieruit af dat de online zichtbaarheid van onafhankelijke parken minder is.276 Met betrekking tot airbnb stelt [vertrouwelijk] dat
	204. Met betrekking tot de online vindbaarheid merkt de ACM op dat blijkens de eerder besproken documenten deze online vindbaarheid van kleine onafhankelijke ketens minder is. [vertrouwelijk] (bijlage 18). Volgens deze presentatie zijn onafhankelijke parken online minder zichtbaar ten opzichte van Roompot, Landal en Center Parcs en hebben beperkte directe boekingen. De ACM leidt hieruit af dat de online zichtbaarheid van onafhankelijke parken minder is.276 Met betrekking tot airbnb stelt [vertrouwelijk] dat

	205. Partijen geven aan dat er circa 1.100 parken van kleine ketens en onafhankelijke parken zijn die via Google Search, OTA’s en affiliates goed vindbaar zijn. De ACM heeft naar deze door partijen aangedragen mogelijkheden gekeken.279 Hieruit blijkt dat de online vindbaarheid van de door partijen genoemde 1.100 parken minder is dan partijen doen voorkomen.280 Bijvoorbeeld: op parkvakanties.nl staan 90 Roompot/Hogenboom vakantieparken, 65 Landal, 32 EuroParcs, twaalf TopParken, elf Molecaten, negen Center P
	205. Partijen geven aan dat er circa 1.100 parken van kleine ketens en onafhankelijke parken zijn die via Google Search, OTA’s en affiliates goed vindbaar zijn. De ACM heeft naar deze door partijen aangedragen mogelijkheden gekeken.279 Hieruit blijkt dat de online vindbaarheid van de door partijen genoemde 1.100 parken minder is dan partijen doen voorkomen.280 Bijvoorbeeld: op parkvakanties.nl staan 90 Roompot/Hogenboom vakantieparken, 65 Landal, 32 EuroParcs, twaalf TopParken, elf Molecaten, negen Center P

	206. Gelet op het voorgaande is het niet aannemelijk dat de kleinere ketens en onafhankelijke aanbieders nabije concurrenten zijn van Roompot en Landal en bijvoorbeeld meer concurrentiedruk zouden uitoefenen op Roompot en Landal dan hun marktaandeel doet vermoeden. Het omgekeerde is het geval: de concurrentiedruk van dergelijke aanbieders is juist beperkt. 
	206. Gelet op het voorgaande is het niet aannemelijk dat de kleinere ketens en onafhankelijke aanbieders nabije concurrenten zijn van Roompot en Landal en bijvoorbeeld meer concurrentiedruk zouden uitoefenen op Roompot en Landal dan hun marktaandeel doet vermoeden. Het omgekeerde is het geval: de concurrentiedruk van dergelijke aanbieders is juist beperkt. 


	276  Bijlage 18, slide 139: “Independents are unable to meet the distribution and marketing standards of top 3 players, which explains lack of visibility and high reliance on OTA (vs. direct bookings)” en op dezelfde slide: “Low online visibility: own website, OTA website and Zoover” 
	276  Bijlage 18, slide 139: “Independents are unable to meet the distribution and marketing standards of top 3 players, which explains lack of visibility and high reliance on OTA (vs. direct bookings)” en op dezelfde slide: “Low online visibility: own website, OTA website and Zoover” 
	277  Bijlage 18, slide 155: “AIRBNB NOT ASSOCIATED WITH HOLIDAY BOOKINGS IN HOLIDAY PARKS” 
	278  Bijlage 19, slide 245: “Majority of guests earch and book direct on a holiday park company’s website”. Uit slide 246 blijkt dat de meeste consumenten zoeken op de specifieke website van het vakantiepark. 
	279  De ACM kijkt naar de door partijen aangedragen gespecialiseerde sites en affiliates (holidu.nl, hometogo.nl, bungalowspecials.nl, vakantiediscounter.nl, zoover.nl, bungalowparkoverzicht.nl en parkvakanties.nl). De aanname is dat op dergelijke (gespecialiseerde) sites dergelijke vakantieparken het best vindbaar zijn en in mindere mate op de meer generalistische sites zoals Booking.com en airbnb. 
	280  VvA ACM/UIT/583682. 
	281  Zie punt 
	281  Zie punt 
	129
	129

	 van dit besluit. 

	282  Zie hoofdstuk 
	282  Zie hoofdstuk 
	3
	3

	 van dit besluit. 


	7.3.4.5 Geografische nabijheid van concurrentie 
	207. Een component die nog niet is meegenomen, is de geografische nabijheid van Roompot en Landal. De ACM heeft aanwijzingen dat deze geografische nabijheid ook van belang is voor de concurrentiedynamiek.281 
	207. Een component die nog niet is meegenomen, is de geografische nabijheid van Roompot en Landal. De ACM heeft aanwijzingen dat deze geografische nabijheid ook van belang is voor de concurrentiedynamiek.281 
	207. Een component die nog niet is meegenomen, is de geografische nabijheid van Roompot en Landal. De ACM heeft aanwijzingen dat deze geografische nabijheid ook van belang is voor de concurrentiedynamiek.281 

	208. Roompot is historisch gezien sterk actief in Zeeland waar Roompot ten opzichte van andere provincies in Nederland nog steeds relatief veel parken heeft. Roompot heeft een relatief groot aantal parken in de kustgebieden. Landal heeft, vergeleken met Roompot, juist meer parken die niet aan de kust gelegen zijn.282 Dit blijkt ook uit documenten overgelegd door partijen.283 Partijen 
	208. Roompot is historisch gezien sterk actief in Zeeland waar Roompot ten opzichte van andere provincies in Nederland nog steeds relatief veel parken heeft. Roompot heeft een relatief groot aantal parken in de kustgebieden. Landal heeft, vergeleken met Roompot, juist meer parken die niet aan de kust gelegen zijn.282 Dit blijkt ook uit documenten overgelegd door partijen.283 Partijen 


	283  Bijlage 12 (slide 1: “The business’ [ACM: Roompot’s] main selling proposition is its coastal presence (defensive as new development is limited).”, slide 2: “[…] strong focus on Netherlands coastal locations.”, slide 4: “Nearly half of Roompot’s parks are located on the highly sought after Dutch coast.”); bijlage 15 (slide 2: “We [ACM: KKR] believe Roompot to be a best-in class platform given […] a portfolio of high-quality assets in hard-to-replicate coastal locations [...]”);  bijlage 16 (slide 1: “Ro
	283  Bijlage 12 (slide 1: “The business’ [ACM: Roompot’s] main selling proposition is its coastal presence (defensive as new development is limited).”, slide 2: “[…] strong focus on Netherlands coastal locations.”, slide 4: “Nearly half of Roompot’s parks are located on the highly sought after Dutch coast.”); bijlage 15 (slide 2: “We [ACM: KKR] believe Roompot to be a best-in class platform given […] a portfolio of high-quality assets in hard-to-replicate coastal locations [...]”);  bijlage 16 (slide 1: “Ro

	zelf zien dat de dekking van Roompot en Landal elkaar aanvult. Zie de kaart hierna zoals opgenomen in een presentatie van KKR (bijlage 26). Ondanks dat complementariteit bestaat kan toch op regionaal niveau een samenvoeging van marktposities plaatsvinden die aanleiding geeft om de geografische nabijheid te bekijken op deze schaal.  
	zelf zien dat de dekking van Roompot en Landal elkaar aanvult. Zie de kaart hierna zoals opgenomen in een presentatie van KKR (bijlage 26). Ondanks dat complementariteit bestaat kan toch op regionaal niveau een samenvoeging van marktposities plaatsvinden die aanleiding geeft om de geografische nabijheid te bekijken op deze schaal.  
	zelf zien dat de dekking van Roompot en Landal elkaar aanvult. Zie de kaart hierna zoals opgenomen in een presentatie van KKR (bijlage 26). Ondanks dat complementariteit bestaat kan toch op regionaal niveau een samenvoeging van marktposities plaatsvinden die aanleiding geeft om de geografische nabijheid te bekijken op deze schaal.  


	Figuur 4: Dekking parken van Landal en Roompot 
	 
	Bron: bijlage 26, slide 8. 
	209. Uit bovenstaande kaart blijkt dat Roompot veel parken heeft in Zeeland en dat Landal hier ook een aantal parken heeft. Op een aantal Waddeneilanden en de Noord-Hollandse kust zijn beide ook relatief sterk vertegenwoordigd.284 Blijkens deze kaart zullen partijen in bepaalde kustgebieden eerder een geografisch nabije concurrent zijn. 
	209. Uit bovenstaande kaart blijkt dat Roompot veel parken heeft in Zeeland en dat Landal hier ook een aantal parken heeft. Op een aantal Waddeneilanden en de Noord-Hollandse kust zijn beide ook relatief sterk vertegenwoordigd.284 Blijkens deze kaart zullen partijen in bepaalde kustgebieden eerder een geografisch nabije concurrent zijn. 
	209. Uit bovenstaande kaart blijkt dat Roompot veel parken heeft in Zeeland en dat Landal hier ook een aantal parken heeft. Op een aantal Waddeneilanden en de Noord-Hollandse kust zijn beide ook relatief sterk vertegenwoordigd.284 Blijkens deze kaart zullen partijen in bepaalde kustgebieden eerder een geografisch nabije concurrent zijn. 

	210. Een belangrijke factor is de reisbereidheid van de consument voor een bezoek aan een vakantiepark.285 De reisduur die door marktpartijen genoemd werd, is één tot drie uur reizen buiten de vakantieperioden en drie tot vier uur gedurende het hoogseizoen als het verblijf langer is.286 De ACM stelt op basis van gedetailleerde data verstrekt door verschillende vakantieparken vast dat de gemiddelde reistijd circa twee uur287 is en dat 80% van alle reizen plaats vindt binnen circa drie uur reistijd.288 Gelet 
	210. Een belangrijke factor is de reisbereidheid van de consument voor een bezoek aan een vakantiepark.285 De reisduur die door marktpartijen genoemd werd, is één tot drie uur reizen buiten de vakantieperioden en drie tot vier uur gedurende het hoogseizoen als het verblijf langer is.286 De ACM stelt op basis van gedetailleerde data verstrekt door verschillende vakantieparken vast dat de gemiddelde reistijd circa twee uur287 is en dat 80% van alle reizen plaats vindt binnen circa drie uur reistijd.288 Gelet 

	211. De ACM stelt vast dat er een aantal vakantieparken is waarbij het gezamenlijk aandeel van partijen hoog is binnen gebieden (op basis van verschillende reistijden) rondom deze locaties. Met name in de provincie Zeeland. De ACM concludeert hieruit dat Roompot en Landal voor een aantal locaties geografisch gezien elkaars nabije concurrent zijn.290 
	211. De ACM stelt vast dat er een aantal vakantieparken is waarbij het gezamenlijk aandeel van partijen hoog is binnen gebieden (op basis van verschillende reistijden) rondom deze locaties. Met name in de provincie Zeeland. De ACM concludeert hieruit dat Roompot en Landal voor een aantal locaties geografisch gezien elkaars nabije concurrent zijn.290 

	212. Gelet op het voorgaande komt de ACM tot de conclusie dat voor een substantieel aantal parken van Roompot en Landal de geografisch meest nabije concurrent de andere aanbieder is. Door de voorgenomen concentratie valt deze (lokale) concurrentiedruk weg. 
	212. Gelet op het voorgaande komt de ACM tot de conclusie dat voor een substantieel aantal parken van Roompot en Landal de geografisch meest nabije concurrent de andere aanbieder is. Door de voorgenomen concentratie valt deze (lokale) concurrentiedruk weg. 


	284  Zie bijvoorbeeld ook bijlage 14 (slide 42) waar ook een kaart van Nederland met parken van Roompot en Landal wordt getoond. Hierbij geeft [vertrouwelijk]. 
	284  Zie bijvoorbeeld ook bijlage 14 (slide 42) waar ook een kaart van Nederland met parken van Roompot en Landal wordt getoond. Hierbij geeft [vertrouwelijk]. 
	285  
	285  
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	, punt 119. 

	286  
	286  
	Meldingsbesluit
	Meldingsbesluit

	, punt 116. 

	287  De spreiding is relatief groot. De gemiddelde reistijd is 129 minuten met een standaard deviatie van 56 minuten. Deze standaarddeviatie geeft de spreiding aan van de reistijden: concreet betekent dit dat circa twee-derde van alle reistijden tussen de 73 en 185 minuten ligt. 
	288  177 minuten. Interessant is dat 70% van de consumenten reist tussen de één en drie uur. Dit zou verklaard kunnen worden doordat consumenten bij een vakantie enige verandering van omgeving wensen en daarom niet heel dichtbij een vakantiepark bezoeken. 
	289  Dat de reisbereidheid van een consument twee tot drie uur is, betekent niet dat alternatieven rondom een vakantiepark die op circa twee tot drie uur reizen liggen belangrijk zijn. Het gaat in dit geval vooral om de additionele reistijd die een consument zou willen reizen bij het overwegen van een dergelijk alternatief. Deze additionele reistijd rondom een dergelijk park is minder dan de reisbereidheid van een consument. 
	290  VvA ACM/UIT/594322. 

	7.3.4.6 Tussenconclusie nabijheid van concurrentie 
	213. Gelet op het voorgaande komt de ACM tot de conclusie dat Roompot en Landal nabije concurrenten zijn en dat met name Roompot Landal disciplineert.  
	213. Gelet op het voorgaande komt de ACM tot de conclusie dat Roompot en Landal nabije concurrenten zijn en dat met name Roompot Landal disciplineert.  
	213. Gelet op het voorgaande komt de ACM tot de conclusie dat Roompot en Landal nabije concurrenten zijn en dat met name Roompot Landal disciplineert.  

	214. Uit het voorgaande en de indrukken uit de (additionele) interne documenten van Roompot en Landal blijkt dat de rivaliteit tussen de grote ketens een belangrijke bron van concurrentie is en dat de concurrentiekracht van kleinere ketens en onafhankelijke aanbieders beperkt is. 
	214. Uit het voorgaande en de indrukken uit de (additionele) interne documenten van Roompot en Landal blijkt dat de rivaliteit tussen de grote ketens een belangrijke bron van concurrentie is en dat de concurrentiekracht van kleinere ketens en onafhankelijke aanbieders beperkt is. 

	215. Center Parcs is niet de meest nabije concurrent van Roompot. Vanuit Landal bezien is Center Parcs niet een meer nabije concurrent dan Roompot. Het marktaandeel van Center Parcs is bovendien substantieel minder dan het gezamenlijke marktaandeel van Roompot en Landal: de concurrentiekracht van Center Parcs op Roompot en Landal is daarom beperkt.  
	215. Center Parcs is niet de meest nabije concurrent van Roompot. Vanuit Landal bezien is Center Parcs niet een meer nabije concurrent dan Roompot. Het marktaandeel van Center Parcs is bovendien substantieel minder dan het gezamenlijke marktaandeel van Roompot en Landal: de concurrentiekracht van Center Parcs op Roompot en Landal is daarom beperkt.  

	216. Hoewel EuroParcs voor wat betreft de prijspropositie en productkenmerken meer concurrentiedruk op met name Roompot uitoefent dan het marktaandeel doet vermoeden, blijft het marktaandeel van EuroParcs bescheiden (onder de 10%). De concurrentiekracht van EuroParcs is daarmee beperkt.  
	216. Hoewel EuroParcs voor wat betreft de prijspropositie en productkenmerken meer concurrentiedruk op met name Roompot uitoefent dan het marktaandeel doet vermoeden, blijft het marktaandeel van EuroParcs bescheiden (onder de 10%). De concurrentiekracht van EuroParcs is daarmee beperkt.  


	217. Voor een substantieel deel van de parken van Landal is Roompot geografisch gezien een (meest) nabije concurrent.  
	217. Voor een substantieel deel van de parken van Landal is Roompot geografisch gezien een (meest) nabije concurrent.  
	217. Voor een substantieel deel van de parken van Landal is Roompot geografisch gezien een (meest) nabije concurrent.  

	218. Uit bovenstaande volgt dat de rivaliteit tussen Roompot en Landal een belangrijke bron van concurrentie is die door de voorgenomen concentratie verdwijnt. De ACM acht het aannemelijk dat de belangrijkste concurrenten eveneens de prijzen zullen verhogen als partijen na de voorgenomen concentratie hun prijzen verhogen. 
	218. Uit bovenstaande volgt dat de rivaliteit tussen Roompot en Landal een belangrijke bron van concurrentie is die door de voorgenomen concentratie verdwijnt. De ACM acht het aannemelijk dat de belangrijkste concurrenten eveneens de prijzen zullen verhogen als partijen na de voorgenomen concentratie hun prijzen verhogen. 


	7.3.5 Fusiesimulatiemodel 
	219. Om de gevolgen van de voorgenomen concentratie verder te onderzoeken schat de ACM met een kwantitatief model tot welke prijsverhogingen de voorgenomen concentratie leidt. 
	219. Om de gevolgen van de voorgenomen concentratie verder te onderzoeken schat de ACM met een kwantitatief model tot welke prijsverhogingen de voorgenomen concentratie leidt. 
	219. Om de gevolgen van de voorgenomen concentratie verder te onderzoeken schat de ACM met een kwantitatief model tot welke prijsverhogingen de voorgenomen concentratie leidt. 

	220. Het simulatiemodel bestaat uit een aanbodmodel en een vraagmodel. Het aanbodmodel beschrijft hoe ondernemingen de prijs en hoeveelheid van de aangeboden producten bepalen, terwijl het vraagmodel bepaalt hoeveel van welke producten consumenten afnemen. 
	220. Het simulatiemodel bestaat uit een aanbodmodel en een vraagmodel. Het aanbodmodel beschrijft hoe ondernemingen de prijs en hoeveelheid van de aangeboden producten bepalen, terwijl het vraagmodel bepaalt hoeveel van welke producten consumenten afnemen. 

	221. Aanbieders van accommodaties op vakantieparken in Nederland maken gebruik van een dynamisch prijszettingsysteem waarbij de prijs (onder andere) wordt aangepast aan de hand van de bezettingsgraad. Deze focus op prijs wordt goed benaderd door de prijsconcurrentie onder het Bertrand model291.  
	221. Aanbieders van accommodaties op vakantieparken in Nederland maken gebruik van een dynamisch prijszettingsysteem waarbij de prijs (onder andere) wordt aangepast aan de hand van de bezettingsgraad. Deze focus op prijs wordt goed benaderd door de prijsconcurrentie onder het Bertrand model291.  

	222. Het vraagmodel is geschat op basis van de transactiedata van Roompot, Landal, Center Parcs, EuroParcs, Dutchen en Dormio voor de jaren 2018 en 2019. De ACM specificeert het model als nested logit. Dit model maakt het mogelijk om de heterogeniteit van vakantieparken in kaart te brengen. Het model maakt mogelijk dat consumenten eerder kiezen tussen parken met soortgelijke kenmerken (wel of niet aan de kust met verschillende aantallen faciliteiten) dan tussen parken die verschillen met betrekking tot voor
	222. Het vraagmodel is geschat op basis van de transactiedata van Roompot, Landal, Center Parcs, EuroParcs, Dutchen en Dormio voor de jaren 2018 en 2019. De ACM specificeert het model als nested logit. Dit model maakt het mogelijk om de heterogeniteit van vakantieparken in kaart te brengen. Het model maakt mogelijk dat consumenten eerder kiezen tussen parken met soortgelijke kenmerken (wel of niet aan de kust met verschillende aantallen faciliteiten) dan tussen parken die verschillen met betrekking tot voor

	223. Het nested logit vraagmodel leidt tot prijselasticiteiten vergelijkbaar met de elasticiteiten gebruikt in de praktijk [vertrouwelijk]. De ACM acht deze uitkomsten realistisch. 
	223. Het nested logit vraagmodel leidt tot prijselasticiteiten vergelijkbaar met de elasticiteiten gebruikt in de praktijk [vertrouwelijk]. De ACM acht deze uitkomsten realistisch. 

	224. De fusiesimulatie gebaseerd op het nested logit model is om enkele redenen conservatief (in het voordeel van partijen). Het vraagmodel houdt rekening met ligging aan de kust en aantal faciliteiten, maar wat betreft andere kenmerken beschouwt het model alle aanbieders als vergelijkbaar. Uit het marktonderzoek volgt bijvoorbeeld ook een verschil tussen de sterkte van het merk van de grote ketens en onafhankelijke parken of kleine spelers, wat niet gemodelleerd is. Daarnaast houdt het model op twee manier
	224. De fusiesimulatie gebaseerd op het nested logit model is om enkele redenen conservatief (in het voordeel van partijen). Het vraagmodel houdt rekening met ligging aan de kust en aantal faciliteiten, maar wat betreft andere kenmerken beschouwt het model alle aanbieders als vergelijkbaar. Uit het marktonderzoek volgt bijvoorbeeld ook een verschil tussen de sterkte van het merk van de grote ketens en onafhankelijke parken of kleine spelers, wat niet gemodelleerd is. Daarnaast houdt het model op twee manier


	291  In het Bertrand model zetten ondernemingen prijzen vast om winst te maximaliseren. 
	291  In het Bertrand model zetten ondernemingen prijzen vast om winst te maximaliseren. 
	292  Voor details over de opzet en schatting van het vraagmodel en de hele fusiesimulatie zie bijlage 
	292  Voor details over de opzet en schatting van het vraagmodel en de hele fusiesimulatie zie bijlage 
	6
	6

	 van dit besluit. 

	293  Concurrentiedruk van buiten de relevante markt is niet in strijd met de marktafbakening zolang het niet zodanig groot is dat het zelfs een hypothetische monopolist op de relevant makt zou disciplineren. 
	294  Zie bijlage 
	294  Zie bijlage 
	5
	5

	 van dit besluit. 


	logiesaccommodaties. De gemiddelde boeking van een verblijf op een vakantiepark betreft ongeveer vier personen. Dat levert ongeveer 30 miljoen accommodatie-overnachtingen op. De gehanteerde outside option is gebaseerd op een totale marktpotentie van 30 miljoen accommodatie-overnachtingen en is daarom volgens de ACM zeer conservatief. 
	logiesaccommodaties. De gemiddelde boeking van een verblijf op een vakantiepark betreft ongeveer vier personen. Dat levert ongeveer 30 miljoen accommodatie-overnachtingen op. De gehanteerde outside option is gebaseerd op een totale marktpotentie van 30 miljoen accommodatie-overnachtingen en is daarom volgens de ACM zeer conservatief. 
	logiesaccommodaties. De gemiddelde boeking van een verblijf op een vakantiepark betreft ongeveer vier personen. Dat levert ongeveer 30 miljoen accommodatie-overnachtingen op. De gehanteerde outside option is gebaseerd op een totale marktpotentie van 30 miljoen accommodatie-overnachtingen en is daarom volgens de ACM zeer conservatief. 

	225. Een fusiesimulatie van het nested logit vraagmodel, leidt tot een marktgemiddelde prijsstijging van 4,8%. Voor vakantieparken aan de kust met relatief veel faciliteiten voorspelt het model een prijsstijging van 6,5%. Een tweede orde-effect van deze prijsverhoging is dat consumenten uitwijken naar concurrenten van Roompot en Landal (zoals Center Parcs en EuroParcs). Geconfronteerd met deze additionele vraag kunnen deze concurrenten ook hun prijzen verhogen.295 
	225. Een fusiesimulatie van het nested logit vraagmodel, leidt tot een marktgemiddelde prijsstijging van 4,8%. Voor vakantieparken aan de kust met relatief veel faciliteiten voorspelt het model een prijsstijging van 6,5%. Een tweede orde-effect van deze prijsverhoging is dat consumenten uitwijken naar concurrenten van Roompot en Landal (zoals Center Parcs en EuroParcs). Geconfronteerd met deze additionele vraag kunnen deze concurrenten ook hun prijzen verhogen.295 

	226. Een robuustheidscheck met alternatieve specificaties van het vraagmodel leidt tot soortgelijke prijseffecten.296 
	226. Een robuustheidscheck met alternatieve specificaties van het vraagmodel leidt tot soortgelijke prijseffecten.296 

	227. Op basis van de fusiesimulatie acht de ACM het aannemelijk dat de voorgenomen concentratie leidt tot een significante prijsstijging voor verblijven in accommodaties op vakantieparken in Nederland. De ACM voorziet met name bij vakantieparken aan de kust met relatief veel faciliteiten aanzienlijke prijsstijgingen.  
	227. Op basis van de fusiesimulatie acht de ACM het aannemelijk dat de voorgenomen concentratie leidt tot een significante prijsstijging voor verblijven in accommodaties op vakantieparken in Nederland. De ACM voorziet met name bij vakantieparken aan de kust met relatief veel faciliteiten aanzienlijke prijsstijgingen.  


	295  Zoals de ACM in paragraaf 
	295  Zoals de ACM in paragraaf 
	295  Zoals de ACM in paragraaf 
	7.3.4
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	 van dit besluit als mogelijkheid schetst. 

	296  Voor details zie bijlage 
	296  Voor details zie bijlage 
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	 van dit besluit. 
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	Richtsnoeren horizontale fusies
	Richtsnoeren horizontale fusies

	, punt 68 e.v.. De ACM merkt hierbij op dat de voorbeelden overgelegd door partijen van nieuw ontwikkelde greenfields vakantieparken het toekomstige aanbod verhogen. Deze parken zijn echter geen voorbeeld van toetreding die de concurrentiebeperkende gevolgen van de voorgenomen concentratie kunnen voorkomen of neutraliseren aangezien de ontwikkeltijd van dergelijke greenfields twaalf tot achttien jaar is waarmee dergelijke toetreding niet tijdig is. 


	7.3.6 Uitbreidings- en toetredingsmogelijkheden 
	228. Volgens partijen disciplineert markttoetreding Roompot en Landal. Partijen voeren aan dat verschillende marktpartijen substantieel kunnen groeien zoals EuroParcs, Siblu, Huttopia en Capfun. Partijen geven verschillende voorbeelden van parken die ontwikkeld worden.  
	228. Volgens partijen disciplineert markttoetreding Roompot en Landal. Partijen voeren aan dat verschillende marktpartijen substantieel kunnen groeien zoals EuroParcs, Siblu, Huttopia en Capfun. Partijen geven verschillende voorbeelden van parken die ontwikkeld worden.  
	228. Volgens partijen disciplineert markttoetreding Roompot en Landal. Partijen voeren aan dat verschillende marktpartijen substantieel kunnen groeien zoals EuroParcs, Siblu, Huttopia en Capfun. Partijen geven verschillende voorbeelden van parken die ontwikkeld worden.  

	229. Wil toetreding fuserende ondernemingen kunnen disciplineren, moet worden aangetoond dat de toetreding waarschijnlijk, tijdig en in voldoende mate zal plaatsvinden om de eventuele concurrentiebeperkende gevolgen van de fusie of overname te voorkomen of te neutraliseren.297  
	229. Wil toetreding fuserende ondernemingen kunnen disciplineren, moet worden aangetoond dat de toetreding waarschijnlijk, tijdig en in voldoende mate zal plaatsvinden om de eventuele concurrentiebeperkende gevolgen van de fusie of overname te voorkomen of te neutraliseren.297  

	230. Partijen voeren verschillende voorbeelden aan van de opening van nieuwe of herontwikkelde parken om te illustreren dat toetreding mogelijk is. De ACM merkt hierbij op dat parken die binnen afzienbare tijd geopend worden – voor zover dit voldoende zeker is – al zijn meegenomen in de beoordeling in paragraaf 
	230. Partijen voeren verschillende voorbeelden aan van de opening van nieuwe of herontwikkelde parken om te illustreren dat toetreding mogelijk is. De ACM merkt hierbij op dat parken die binnen afzienbare tijd geopend worden – voor zover dit voldoende zeker is – al zijn meegenomen in de beoordeling in paragraaf 
	230. Partijen voeren verschillende voorbeelden aan van de opening van nieuwe of herontwikkelde parken om te illustreren dat toetreding mogelijk is. De ACM merkt hierbij op dat parken die binnen afzienbare tijd geopend worden – voor zover dit voldoende zeker is – al zijn meegenomen in de beoordeling in paragraaf 
	7.3
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	. De ACM kijkt in paragraaf 
	7.3.6.1
	7.3.6.1

	 in hoeverre de verwachte marktontwikkelingen (die minder zeker zijn) de positie van Roompot en Landal zodanig wijzigen dat het niet meer aannemelijk is dat er een mededingingsprobleem ontstaat als de voorgenomen concentratie doorgaat. Het gaat hierbij om autonome ontwikkelingen die los staan van de effecten van de voorgenomen concentratie. Dat wil zeggen: deze ontwikkelingen worden verwacht ook als de voorgenomen concentratie niet zou doorgaan. 


	231. Een andere vraag is in hoeverre het openen van een (nieuw) park mogelijk is in respons op een mededingingsbeperkende gedraging van partijen na de voorgenomen concentratie. De ACM kijkt in paragraaf 
	231. Een andere vraag is in hoeverre het openen van een (nieuw) park mogelijk is in respons op een mededingingsbeperkende gedraging van partijen na de voorgenomen concentratie. De ACM kijkt in paragraaf 
	231. Een andere vraag is in hoeverre het openen van een (nieuw) park mogelijk is in respons op een mededingingsbeperkende gedraging van partijen na de voorgenomen concentratie. De ACM kijkt in paragraaf 
	7.3.6.2
	7.3.6.2

	 naar de uitbreidings- en toetredingsmogelijkheden in respons op een prijsverhoging van partijen. Dat wil zeggen: toetreding- of uitbreidingsmogelijkheden die te verwachten zijn als de mededingingsbeperkende gedraging zich voordoet. 



	7.3.6.1 Verwachte marktontwikkelingen 
	232. Eerder stelt de ACM vast dat binnenlandse vakanties verder zullen groeien.298 [vertrouwelijk].299 Hierdoor is het ook waarschijnlijk dat het aantal vakantieparken toeneemt. De vraag is in hoeverre dit de positie van en concurrentiedruk op Roompot en Landal wijzigt.  
	232. Eerder stelt de ACM vast dat binnenlandse vakanties verder zullen groeien.298 [vertrouwelijk].299 Hierdoor is het ook waarschijnlijk dat het aantal vakantieparken toeneemt. De vraag is in hoeverre dit de positie van en concurrentiedruk op Roompot en Landal wijzigt.  
	232. Eerder stelt de ACM vast dat binnenlandse vakanties verder zullen groeien.298 [vertrouwelijk].299 Hierdoor is het ook waarschijnlijk dat het aantal vakantieparken toeneemt. De vraag is in hoeverre dit de positie van en concurrentiedruk op Roompot en Landal wijzigt.  

	233. Uit verschillende documenten overgelegd door partijen blijkt dat de grote vakantieparkketens beter in staat worden geacht te groeien ten opzichte van de kleinere ketens en onafhankelijke parken.300 Van één van de grote ketens (Center Parcs) stelt de ACM al eerder vast dat uitbreiding niet aannemelijk is.301 Het betreft hier dus Roompot, Landal en EuroParcs, [vertrouwelijk].302 [vertrouwelijk].303 [vertrouwelijk].  
	233. Uit verschillende documenten overgelegd door partijen blijkt dat de grote vakantieparkketens beter in staat worden geacht te groeien ten opzichte van de kleinere ketens en onafhankelijke parken.300 Van één van de grote ketens (Center Parcs) stelt de ACM al eerder vast dat uitbreiding niet aannemelijk is.301 Het betreft hier dus Roompot, Landal en EuroParcs, [vertrouwelijk].302 [vertrouwelijk].303 [vertrouwelijk].  


	298  Zie punt 
	298  Zie punt 
	298  Zie punt 
	53
	53

	 van dit besluit. 

	299  Uit bijlage 19, slide 69 blijkt dat [vertrouwelijk] 
	300  Bijlage 19 slide 63: “Top players are better placed to expand supply and refurbish existing supply, […]”. Zie ook bijlage 24, slide 48.  
	301  Zie punt 
	301  Zie punt 
	172
	172

	 van dit besluit. 

	302  Bijlage 19, slide 73: [vertrouwelijk] 
	303  Bijlage 19, slide 72: “Going forward, market supply is expected to grow at a similar pace as in previous years, [vertrouwelijk].” Wel blijkt dat door covid-19 groei in 2020 minder was (met name voor de kleinere en lower end spelers, zij bijlage 24, slide 48). Grotere spelers kunnen blijven investeren in hun parken (bijlage 24, slide 49: “Overall supply did slow down but not decline during COVID. Lower quality parks faltered, but the leading players grew capacity - Fmr . General Manager, [vertrouwelijk]
	304  Bijlage 19, slide 70: “The coast pact makes it harder to develop new parks, which automatically shifts the focus of a few players to buying up campsites and re developing those. Outside Roompot and Landal, EuroParcs has been pursuing this strategy - [vertrouwelijk]”. Op slide 71 wordt [vertrouwelijk] aangehaald waaruit blijkt dat Roompot en Landal campings zullen kopen daar waar het ontwikkelen van nieuwe parken moeilijk is (“I wouldn't be surprised if you'd see Roompot and Landal buying up campsites i
	305  Bijlage 19, slide 114 “Project developers will contact a large holiday park operator to leverage brand name and sell the property”.  
	306  E-mail van 25 februari 2022 met kenmerk ACM/IN/679016. Als gevolg van de voorgenomen concentratie worden Roompot en Landal een nog grotere bestaande keten. 
	307  Gespreksverslag van 29 december 2021 met kenmerk ACM/UIT/568738, randnummers 3.2 en 19.1. 
	308  Bijlage 19, slide 73. [vertrouwelijk] 

	Figuur 5: Groeiverwachting Roompot, Landal, Center Parcs en overige spelers 
	[vertrouwelijke figuur] 
	Bron: bijlage 19, slide 72. 
	234. De verwachting is dat voornoemde groei voornamelijk plaatsvindt door het herontwikkelen van campings wat voornamelijk gedaan wordt door Roompot, Landal en EuroParcs.304 De grote ketens hebben voldoende kapitaal om te investeren en projectontwikkelaars werken samen met grote ketens in verband met de merkbekendheid van deze ketens.305 Een marktpartij bevestigt dat nieuwe locaties vaak aan de grote ketens worden aangeboden.306 Dit probleem wordt volgens een marktpartij groter als Roompot Landal overneemt.
	234. De verwachting is dat voornoemde groei voornamelijk plaatsvindt door het herontwikkelen van campings wat voornamelijk gedaan wordt door Roompot, Landal en EuroParcs.304 De grote ketens hebben voldoende kapitaal om te investeren en projectontwikkelaars werken samen met grote ketens in verband met de merkbekendheid van deze ketens.305 Een marktpartij bevestigt dat nieuwe locaties vaak aan de grote ketens worden aangeboden.306 Dit probleem wordt volgens een marktpartij groter als Roompot Landal overneemt.
	234. De verwachting is dat voornoemde groei voornamelijk plaatsvindt door het herontwikkelen van campings wat voornamelijk gedaan wordt door Roompot, Landal en EuroParcs.304 De grote ketens hebben voldoende kapitaal om te investeren en projectontwikkelaars werken samen met grote ketens in verband met de merkbekendheid van deze ketens.305 Een marktpartij bevestigt dat nieuwe locaties vaak aan de grote ketens worden aangeboden.306 Dit probleem wordt volgens een marktpartij groter als Roompot Landal overneemt.

	235. Uit voorgaande komt naar voren dat de concurrentiedruk van de onafhankelijke parken door [vertrouwelijk] als beperkt wordt ingeschat met een groei van [vertrouwelijk]%. Gelet op de sterkere verwachte groei van Roompot en Landal leidt dit volgens [vertrouwelijk] tot een hoger geschat gezamenlijk marktaandeel van Roompot en Landal (op basis van het aantal objecten) in 2024 ten opzichte van 2019.308 [vertrouwelijk]. 
	235. Uit voorgaande komt naar voren dat de concurrentiedruk van de onafhankelijke parken door [vertrouwelijk] als beperkt wordt ingeschat met een groei van [vertrouwelijk]%. Gelet op de sterkere verwachte groei van Roompot en Landal leidt dit volgens [vertrouwelijk] tot een hoger geschat gezamenlijk marktaandeel van Roompot en Landal (op basis van het aantal objecten) in 2024 ten opzichte van 2019.308 [vertrouwelijk]. 


	Figuur 6: Marktaandelen Roompot, Landal, Center Parcs en overige parken voor 2015, 2019 en de verwachting voor 2024  
	[vertrouwelijke figuur] 
	Bron: bijlage 19, slide 73. 
	236. Een presentatie van [vertrouwelijk] voor Roompot met als titel [vertrouwelijk] van mei 2020 (bijlage 17) komt tot een vergelijkbare conclusie. De figuur hieronder toont het marktaandeel op basis van omzet van Roompot, Landal, Center Parcs en de overige parken voor 2014, 2019 (waarbij de ‘A’ staat voor actual of actuals) en een schatting (waarbij de ‘E’ staat voor estimate) voor 2024. Het marktaandeel van de overige parken daalt [vertrouwelijk]. Het geschatte gezamenlijke marktaandeel van Roompot en Lan
	236. Een presentatie van [vertrouwelijk] voor Roompot met als titel [vertrouwelijk] van mei 2020 (bijlage 17) komt tot een vergelijkbare conclusie. De figuur hieronder toont het marktaandeel op basis van omzet van Roompot, Landal, Center Parcs en de overige parken voor 2014, 2019 (waarbij de ‘A’ staat voor actual of actuals) en een schatting (waarbij de ‘E’ staat voor estimate) voor 2024. Het marktaandeel van de overige parken daalt [vertrouwelijk]. Het geschatte gezamenlijke marktaandeel van Roompot en Lan
	236. Een presentatie van [vertrouwelijk] voor Roompot met als titel [vertrouwelijk] van mei 2020 (bijlage 17) komt tot een vergelijkbare conclusie. De figuur hieronder toont het marktaandeel op basis van omzet van Roompot, Landal, Center Parcs en de overige parken voor 2014, 2019 (waarbij de ‘A’ staat voor actual of actuals) en een schatting (waarbij de ‘E’ staat voor estimate) voor 2024. Het marktaandeel van de overige parken daalt [vertrouwelijk]. Het geschatte gezamenlijke marktaandeel van Roompot en Lan


	Figuur 7: Marktaandelen Roompot, Landal, Center Parcs en overige parken voor 2014, 2019 en de verwachting voor 2024  
	[vertrouwelijke figuur] 
	Bron: bijlage 17, slide 9 (deels weergegeven) 
	237. Dat het aantal onafhankelijke parken afneemt, komt omdat een deel van dergelijke parken niet vitaal is: onder andere volgens het Programmaplan Vitale Vakantieparken is circa 15% tot 40% van de (onafhankelijke) vakantieparken niet vitaal.309 Een deel van dergelijke parken moet getransformeerd worden naar een andere bestemming. Deze (openbare) bronnen zijn dus in lijn met de voornoemde geschatte ontwikkelingen. Dit betekent dat het niet aannemelijk is dat toetreding of uitbreiding door onafhankelijke vak
	237. Dat het aantal onafhankelijke parken afneemt, komt omdat een deel van dergelijke parken niet vitaal is: onder andere volgens het Programmaplan Vitale Vakantieparken is circa 15% tot 40% van de (onafhankelijke) vakantieparken niet vitaal.309 Een deel van dergelijke parken moet getransformeerd worden naar een andere bestemming. Deze (openbare) bronnen zijn dus in lijn met de voornoemde geschatte ontwikkelingen. Dit betekent dat het niet aannemelijk is dat toetreding of uitbreiding door onafhankelijke vak
	237. Dat het aantal onafhankelijke parken afneemt, komt omdat een deel van dergelijke parken niet vitaal is: onder andere volgens het Programmaplan Vitale Vakantieparken is circa 15% tot 40% van de (onafhankelijke) vakantieparken niet vitaal.309 Een deel van dergelijke parken moet getransformeerd worden naar een andere bestemming. Deze (openbare) bronnen zijn dus in lijn met de voornoemde geschatte ontwikkelingen. Dit betekent dat het niet aannemelijk is dat toetreding of uitbreiding door onafhankelijke vak

	238. [vertrouwelijk].310 
	238. [vertrouwelijk].310 


	309  Zie bijvoorbeeld 
	309  Zie bijvoorbeeld 
	309  Zie bijvoorbeeld 
	Programmaplan Vitale Vakantieparken (2019 - 2022)
	Programmaplan Vitale Vakantieparken (2019 - 2022)

	, pagina 10 en 
	Actie - agenda vakantieparken 2021 - 2022
	Actie - agenda vakantieparken 2021 - 2022

	, pagina 4 en 5. 
	 

	310  Bijlage 18, slide 226 [vertrouwelijk] Zie ook slide 394 [vertrouwelijk] Zie verder slide 403 [vertrouwelijk]. 

	Figuur 8: Pijplijnprojecten Roompot voor 2021-2024 (inschatting) 
	[vertrouwelijke figuur] 
	Bron: bijlage 17, slide 28. 
	239. Het voorgaande is een eerste aanwijzing dat de concurrentiepositie van Roompot en Landal in de toekomst niet zodanig verzwakt dat er geen mededingingsbeperkende gevolgen van de voorgenomen concentratie zijn te verwachten. Het tegenovergestelde lijkt eerder het geval: een sterkere groei van Roompot en Landal wordt verwacht en Roompot en Landal zijn na de voorgenomen concentratie beter in staat om te groeien. 
	239. Het voorgaande is een eerste aanwijzing dat de concurrentiepositie van Roompot en Landal in de toekomst niet zodanig verzwakt dat er geen mededingingsbeperkende gevolgen van de voorgenomen concentratie zijn te verwachten. Het tegenovergestelde lijkt eerder het geval: een sterkere groei van Roompot en Landal wordt verwacht en Roompot en Landal zijn na de voorgenomen concentratie beter in staat om te groeien. 
	239. Het voorgaande is een eerste aanwijzing dat de concurrentiepositie van Roompot en Landal in de toekomst niet zodanig verzwakt dat er geen mededingingsbeperkende gevolgen van de voorgenomen concentratie zijn te verwachten. Het tegenovergestelde lijkt eerder het geval: een sterkere groei van Roompot en Landal wordt verwacht en Roompot en Landal zijn na de voorgenomen concentratie beter in staat om te groeien. 

	240. Partijen voeren aan dat EuroParcs substantieel is gegroeid en substantieel verder kan groeien. De ACM merkt ten eerste op dat een groot deel van de groei die EuroParcs heeft doorgemaakt, tot stand is gekomen door bestaande vakantieparkketens over te nemen (zoals Droomparken en Uniek Parken). Dit verandert de omvang van de markt (en daarmee de marktpositie) van Roompot en Landal niet. De ACM merkt op dat EuroParcs (ondanks de snelle groei) nog steeds beperkt in 
	240. Partijen voeren aan dat EuroParcs substantieel is gegroeid en substantieel verder kan groeien. De ACM merkt ten eerste op dat een groot deel van de groei die EuroParcs heeft doorgemaakt, tot stand is gekomen door bestaande vakantieparkketens over te nemen (zoals Droomparken en Uniek Parken). Dit verandert de omvang van de markt (en daarmee de marktpositie) van Roompot en Landal niet. De ACM merkt op dat EuroParcs (ondanks de snelle groei) nog steeds beperkt in 


	omvang is311 en is nog niet de grote uitdager van Roompot en Landal. Voor zover EuroParcs campings herontwikkelt tot vakantieparken (en zodoende de omvang van de markt doet toenemen), wordt dit in het hiernavolgende besproken. 
	omvang is311 en is nog niet de grote uitdager van Roompot en Landal. Voor zover EuroParcs campings herontwikkelt tot vakantieparken (en zodoende de omvang van de markt doet toenemen), wordt dit in het hiernavolgende besproken. 
	omvang is311 en is nog niet de grote uitdager van Roompot en Landal. Voor zover EuroParcs campings herontwikkelt tot vakantieparken (en zodoende de omvang van de markt doet toenemen), wordt dit in het hiernavolgende besproken. 

	241. Partijen hebben een overzicht van [vertrouwelijk] nog te ontwikkelen parken (pijplijnparken) overgelegd.312 De ACM heeft naar deze parken gekeken en deze meegenomen als dit park al te boeken is voor consumenten. Is een openingsdatum of het aantal huisjes nog niet bekend neemt de ACM deze niet mee in haar beoordeling. De ACM neemt uiteindelijk [vertrouwelijk] parken niet mee in haar beoordeling. Uitgaande van die parken waarvan het voldoende zeker is dat deze worden ontwikkeld, blijkt dat het gezamenlij
	241. Partijen hebben een overzicht van [vertrouwelijk] nog te ontwikkelen parken (pijplijnparken) overgelegd.312 De ACM heeft naar deze parken gekeken en deze meegenomen als dit park al te boeken is voor consumenten. Is een openingsdatum of het aantal huisjes nog niet bekend neemt de ACM deze niet mee in haar beoordeling. De ACM neemt uiteindelijk [vertrouwelijk] parken niet mee in haar beoordeling. Uitgaande van die parken waarvan het voldoende zeker is dat deze worden ontwikkeld, blijkt dat het gezamenlij

	242. Partijen noemen verschillende Franse aanbieders als recente toetreders (Siblu, Capfun en Huttopia). De ACM stelt eerder vast dat deze aanbieders niet op dezelfde relevante markt actief zijn als Roompot en Landal en dus beperkte concurrentiedruk op Roompot en Landal uitoefenen (zie paragraaf 
	242. Partijen noemen verschillende Franse aanbieders als recente toetreders (Siblu, Capfun en Huttopia). De ACM stelt eerder vast dat deze aanbieders niet op dezelfde relevante markt actief zijn als Roompot en Landal en dus beperkte concurrentiedruk op Roompot en Landal uitoefenen (zie paragraaf 
	242. Partijen noemen verschillende Franse aanbieders als recente toetreders (Siblu, Capfun en Huttopia). De ACM stelt eerder vast dat deze aanbieders niet op dezelfde relevante markt actief zijn als Roompot en Landal en dus beperkte concurrentiedruk op Roompot en Landal uitoefenen (zie paragraaf 
	7.2.1.5
	7.2.1.5

	). Siblu, Capfun en Huttopia zijn bovendien nog relatief klein waardoor hun disciplinerende kracht beperkt is.313 Een camping geeft aan te klein te zijn om concurrentiedruk uit te oefenen op Roompot en Landal.314 Voor Siblu geldt dat het gericht is op het eigen gebruik van de accommodaties (stacaravan).315 Deze parken zelf geven aan Roompot noch Landal als concurrent te beschouwen met hun aanbod en concept.316 Dergelijke aanbieders kunnen groeien, maar volgens een Franse toetreder zelf is het moeilijk om me


	243. Gelet op het voorgaande komt de ACM tot de conclusie dat de (verwachte) groei van Roompot, Landal en concurrenten er niet toe leidt dat de positie van Roompot en Landal na de voorgenomen concentratie zo wordt beperkt dat een mededingingsprobleem niet aannemelijk is of dat andere partijen voldoende concurrentiedruk zullen gaan uitoefenen om zo de concurrentiebeperkende gevolgen van de voorgenomen concentratie te voorkomen of te neutraliseren. 
	243. Gelet op het voorgaande komt de ACM tot de conclusie dat de (verwachte) groei van Roompot, Landal en concurrenten er niet toe leidt dat de positie van Roompot en Landal na de voorgenomen concentratie zo wordt beperkt dat een mededingingsprobleem niet aannemelijk is of dat andere partijen voldoende concurrentiedruk zullen gaan uitoefenen om zo de concurrentiebeperkende gevolgen van de voorgenomen concentratie te voorkomen of te neutraliseren. 


	311  Zie paragraaf 
	311  Zie paragraaf 
	311  Zie paragraaf 
	7.3.4.3
	7.3.4.3

	 van dit besluit. 

	312  Waaronder acht EuroParcs-parken waarbij het gaat om het herontwikkelen van een camping. 
	313  Capfun heeft twaalf campings, Siblu heeft drie campings en Huttopia heeft twee campings in Nederland. Zie ook E-mail van 4 februari 2022 met kenmerk ACM/IN/675334. Een marktpartij geeft zelf ook aan klein te zijn ten opzichte van Roompot en Landal. 
	314  E-mail van 4 februari 2022 met kenmerk ACM/IN/675334. 
	315  Dit blijkt bijvoorbeeld ook uit de presentatie van [vertrouwelijk] waaruit blijkt dat Siblu gericht is op de owner-occupier en zich alleen richt op campings (slide 153 waar met betrekking tot Siblu staat: “Acquired 2 Dutch parks in 2019 but focus is on campsites only and owner-occupier.”). 
	316  E-mail van 7 februari 2022 met kenmerk ACM/IN/675570. 
	317  Een Franse toetreder geeft aan dat er weinig campings zijn om te kopen. De meeste campings zijn al van een keten. Volgens deze marktpartij zijn de campings in de buurt van de kust het beste, maar moeilijk om te verwerven. Het duurde voor deze toetreder drie jaar om een camping aan de kust te vinden. Deze marktpartij geeft aan dat een camping in het binnenland een alternatief is, maar meer geïnvesteerd moet worden in faciliteiten om dergelijke campings aantrekkelijk te maken. Zie E-mail van 4 februari 2

	7.3.6.2 Uitbreidings- en toetredingsmogelijkheden  
	244. In het Meldingsbesluit concludeert de ACM dat het niet aannemelijk is dat toetreding waarschijnlijk, tijdig en in voldoende mate zal plaatsvinden om Roompot en Landal na de voorgenomen 
	244. In het Meldingsbesluit concludeert de ACM dat het niet aannemelijk is dat toetreding waarschijnlijk, tijdig en in voldoende mate zal plaatsvinden om Roompot en Landal na de voorgenomen 
	244. In het Meldingsbesluit concludeert de ACM dat het niet aannemelijk is dat toetreding waarschijnlijk, tijdig en in voldoende mate zal plaatsvinden om Roompot en Landal na de voorgenomen 


	concentratie te disciplineren.318 Daarbij merkt de ACM op dat de belemmeringen die gelden voor marktpartijen die al actief zijn op de relevante markt en willen uitbreiden ook gelden voor nieuwe toetreders.319 
	concentratie te disciplineren.318 Daarbij merkt de ACM op dat de belemmeringen die gelden voor marktpartijen die al actief zijn op de relevante markt en willen uitbreiden ook gelden voor nieuwe toetreders.319 
	concentratie te disciplineren.318 Daarbij merkt de ACM op dat de belemmeringen die gelden voor marktpartijen die al actief zijn op de relevante markt en willen uitbreiden ook gelden voor nieuwe toetreders.319 

	245. Toetreding op deze markt kan hoofdzakelijk op twee manieren: door ontwikkeling van greenfield locaties of door het kopen van een camping en deze te (her)ontwikkelen tot vakantiepark. 
	245. Toetreding op deze markt kan hoofdzakelijk op twee manieren: door ontwikkeling van greenfield locaties of door het kopen van een camping en deze te (her)ontwikkelen tot vakantiepark. 

	246. De ACM concludeert dat het ontwikkelen van een greenfields park niet een voldoende disciplinerende werking op Roompot en Landal heeft om de concurrentiebeperkende gevolgen van de voorgenomen concentratie te voorkomen of te neutraliseren. De ontwikkeltijd voor is te lang.320 Vaak worden nieuwe locaties aan bestaande grote ketens aangeboden.321 Met betrekking tot nieuw ontwikkelde parken (greenfields) geeft een marktpartij aan dat het voor kleine concurrenten lastig is om investeerders te vinden voor der
	246. De ACM concludeert dat het ontwikkelen van een greenfields park niet een voldoende disciplinerende werking op Roompot en Landal heeft om de concurrentiebeperkende gevolgen van de voorgenomen concentratie te voorkomen of te neutraliseren. De ontwikkeltijd voor is te lang.320 Vaak worden nieuwe locaties aan bestaande grote ketens aangeboden.321 Met betrekking tot nieuw ontwikkelde parken (greenfields) geeft een marktpartij aan dat het voor kleine concurrenten lastig is om investeerders te vinden voor der

	247. KKR zelf geeft aan dat de groei van vakantieparken in Nederland omgeven wordt door (lokale) regelgeving en dat het steeds moeilijker wordt om nieuwe accommodaties en parken te bouwen. In het bijzonder in een bosrijke omgeving of aan de kust (bijlage 25, slide 7: “Growth of new holiday parks in the Netherlands (~4% CAGR historically) is highly controlled by local regulation and it’s 
	247. KKR zelf geeft aan dat de groei van vakantieparken in Nederland omgeven wordt door (lokale) regelgeving en dat het steeds moeilijker wordt om nieuwe accommodaties en parken te bouwen. In het bijzonder in een bosrijke omgeving of aan de kust (bijlage 25, slide 7: “Growth of new holiday parks in the Netherlands (~4% CAGR historically) is highly controlled by local regulation and it’s 
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	, punten 164-167.  

	319  Nieuwe toetreders kunnen daarenboven nog additionele toetredingsdrempels hebben (zoals het niet hebben van een gevestigd merk). 
	320  Uit een gesprek met partijen op 11 mei 2022 komt ook naar voren dat het ontwikkelen van een greenfields park meerdere jaren ([vertrouwelijk]) in beslag kan nemen. Zie het verslag van de bijeenkomst op 11 mei 2022 met kenmerk ACM/UIT/577343. 
	321  E-mail van 25 februari 2022 met kenmerk ACM/IN/679016. Als gevolg van de voorgenomen concentratie worden partijen een nog grotere bestaande keten. 
	322  Gespreksverslag van 29 december 2021 met kenmerk ACM/UIT/568738, randnummers 3.2 en 19.1. 
	323  Bijlage 19 stelt op slide 114 dat projectontwikkelaars grote vakantieparkketens contacteren om zo met behulp van deze merknaam het product te verkopen (“Project developers will contact a large holiday park operator to leverage brand name and sell the property”). 
	324  E-mail van 4 februari 2022 met kenmerk ACM/IN/675334. E-mail van 22 maart 2022 met kenmerk ACM/IN/685289. 
	325  E-mail van 4 februari 2022 met kenmerk ACM/IN/675334. 
	326  Gespreksverslag van 12 januari 2022 met kenmerk ACM/UIT/569453, antwoord op vraag 3. E-mail van 2 maart 2022 met kenmerk ACM/IN/680076, antwoord op vraag 3. 
	327  Een presentatie van [vertrouwelijk] (bijlage 16) geeft op slide 2 weer dat er hoge toetredingsdrempels zijn: “Scale provides cost competitiveness and the tools for optimal yield, park management, and high barriers to entry.” [vertrouwelijk] (bijlage 18 gedateerd op 2 juni 2020). Op slide 17 geeft [vertrouwelijk] weer dat er hoge toetredingsdrempels zijn (“High barriers to entry and overlap with other propositions”). Volgens [vertrouwelijk] zijn er meerdere toetredingsdrempels: schaalvoordelen voor de t
	328  Bijlage 14, slide 14 (“High entry barriers due to Dutch Kustpact, restricting zones where coastal constuction may occur”);  bijlage 17, slide 6 (“Strong exposure to attractive coastal locations which benefit from high barriers to entry”) en slide 12 (“Barrier to entry given increasing regulation and difficultly to develop greenfield parks in coastal locations through the Kustpact”); bijlage 20, slide 8 (“Signficant barriers to entry for the development of new sites in the coastal region.”). 
	329  Bijlage 24, slide 53. 

	increasingly challenging to build new accommodations and parks. In particular in the forest Natuurnetwerk Nederland” regulation) and along the coast (“Kustpact” regulation) it has become increasingly difficult to develop new parks.”)  
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	248. Partijen merken op dat verschillende partijen momenteel greenfields aan de kust ontwikkelen. Dat het ontwikkelen van greenfields mogelijk is, betekent niet dat toetreding door middel van greenfields ontwikkelingen tijdig en in voldoende mate is om concurrentiebeperkende gevolgen van de overname te voorkomen of te neutraliseren. Gelet op de lange duur om een greenfields locatie te ontwikkelen is het al niet aannemelijk dat dit tijdig genoeg zal zijn (normaliter binnen twee jaar) om Roompot en Landal te 
	248. Partijen merken op dat verschillende partijen momenteel greenfields aan de kust ontwikkelen. Dat het ontwikkelen van greenfields mogelijk is, betekent niet dat toetreding door middel van greenfields ontwikkelingen tijdig en in voldoende mate is om concurrentiebeperkende gevolgen van de overname te voorkomen of te neutraliseren. Gelet op de lange duur om een greenfields locatie te ontwikkelen is het al niet aannemelijk dat dit tijdig genoeg zal zijn (normaliter binnen twee jaar) om Roompot en Landal te 

	249. Volgens partijen is een makkelijke, snelle en beproefde manier om te groeien en toe te treden het herontwikkelen van campings. Met name EuroParcs is volgens partijen het voorbeeld van een aanbieder die snel groeit. Enerzijds door bestaande vakantieparken over te nemen zoals Droomparken en Uniek Parken.330 Anderzijds door het opkopen van een camping en deze te herontwikkelen tot een vakantiepark. In het hiernavolgende bespreekt de ACM deze laatste manier van groeien door campings te herontwikkelen. Dat 
	249. Volgens partijen is een makkelijke, snelle en beproefde manier om te groeien en toe te treden het herontwikkelen van campings. Met name EuroParcs is volgens partijen het voorbeeld van een aanbieder die snel groeit. Enerzijds door bestaande vakantieparken over te nemen zoals Droomparken en Uniek Parken.330 Anderzijds door het opkopen van een camping en deze te herontwikkelen tot een vakantiepark. In het hiernavolgende bespreekt de ACM deze laatste manier van groeien door campings te herontwikkelen. Dat 

	250. Als een toetreder in respons op de mededingingsbeperkende gedraging van partijen wil uitbreiden, dient eerst een daarvoor geschikte te herontwikkelen camping gevonden worden. EuroParcs geeft aan dat dit gemiddeld zes tot negen maanden duurt.332 Daarnaast geeft EuroParcs aan dat het (her)ontwikkelen van een camping tot vakantiepark vaak meer dan twee jaar duurt.333 De ACM merkt hierbij op dat dit voor een partij geldt die thans al actief is op de Nederlandse markt. Dergelijke tijden zullen nog langer zi
	250. Als een toetreder in respons op de mededingingsbeperkende gedraging van partijen wil uitbreiden, dient eerst een daarvoor geschikte te herontwikkelen camping gevonden worden. EuroParcs geeft aan dat dit gemiddeld zes tot negen maanden duurt.332 Daarnaast geeft EuroParcs aan dat het (her)ontwikkelen van een camping tot vakantiepark vaak meer dan twee jaar duurt.333 De ACM merkt hierbij op dat dit voor een partij geldt die thans al actief is op de Nederlandse markt. Dergelijke tijden zullen nog langer zi

	251. Daarenboven dient dergelijke uitbreiding door het herontwikkelen van campings in voldoende mate plaatsvinden om partijen na de voorgenomen concentratie te disciplineren. Dergelijke locaties 
	251. Daarenboven dient dergelijke uitbreiding door het herontwikkelen van campings in voldoende mate plaatsvinden om partijen na de voorgenomen concentratie te disciplineren. Dergelijke locaties 


	330  De ACM merkt hier op dat dit de marktomvang niet beïnvloedt en dus ook niet de positie van partijen en is zodoende niet relevant. 
	330  De ACM merkt hier op dat dit de marktomvang niet beïnvloedt en dus ook niet de positie van partijen en is zodoende niet relevant. 
	331  Een presentatie van [vertrouwelijk] van 5 juli 2019 (bijlage 14) waar op slide 8 onder project development staat “Redevelopment of owned sites, replacing campsies / low quality accommodations with new, premium units”. Een presentatie van KKR (bjilage 15) waar op slide 8 staat: “Convertion of camping grounds into vacation homes” Een presentatie van [vertrouwelijk] met als titel [vertrouwelijk] van mei 2020 (bijlage 17) slide 18 waar staat dat Roompot bestaande parken kan herontwikkelen (slide 28: “Redev
	332  E-mail van 8 juni 2022 met kenmerk ACM/IN/700026. 
	333  E-mail van 29 maart 2022 met kenmerk ACM/IN/687014. Het ontwikkelen naar een volwaardig park kost bijna vier jaar. Partijen merken op dat de punten van overweging voorbij gaat aan de uitbreiding door middel van overname van een bestaand park waarvoor EuroParcs aangeeft dat het “0 jaar” kost. Ten eerste is dit geen toetreding waardoor de positie van partijen verzwakt (de totale markt blijft immers gelijk aangezien het hier gaat om de overname van een bestaand vakantiepark). Ten tweede heeft EuroParcs de
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	, punt 74. 


	komen volgens EuroParcs incidenteel beschikbaar.335 Andere marktpartijen geven eveneens aan dat het verwerven van een camping problematisch is.336 Uit documenten overgelegd door partijen blijkt dat de mogelijkheden om campings te ontwikkelen afnemen.337 Dit vormt een aanwijzing dat het naar de toekomst toe moeilijker wordt om campings tot vakantieparken om te vormen. Gelet hierop is het niet aannemelijk dat dergelijke uitbreiding in voldoende mate plaatsvindt om partijen na de voorgenomen concentratie te di
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	252. Gelet op het voorgaande komt de ACM tot de conclusie dat het niet aannemelijk is dat toetreding of uitbreiding waarschijnlijk, tijdig en in voldoende mate zal plaatsvinden om de concurrentiebeperkende gevolgen van de overname te voorkomen of te neutraliseren. Bovendien, als er al sprake zou zijn van enige uitbreiding of toetreding door (potentiële) concurrenten van Roompot en Landal, is het aannemelijk dat Roompot en Landal zelf ook groeien waardoor de concurrentieverhoudingen op de Nederlandse markt v
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	335  E-mail van 29 maart 2022 met kenmerk ACM/IN/687014.  
	335  E-mail van 29 maart 2022 met kenmerk ACM/IN/687014.  
	336  Een Franse toetreder geeft aan dat er weinig campings zijn om te kopen. De meeste campings zijn al van een keten. Volgens deze marktpartij zijn de campings in de buurt van de kust het beste, maar moeilijk om te verwerven. Het duurde voor deze toetreder drie jaar om een camping aan de kust te vinden. Deze marktpartij geeft aan dat een camping in het binnenland een alternatief is, maar meer geïnvesteerd moet worden in faciliteiten om dergelijke campings aantrekkelijk te maken. Zie E-mail van 4 februari 2
	337  Bijlage 24, slide 53: “Today, the main option to develop a new park would be to buy a camping site and develop it. Roompot has been strong doing this, but the opportunities for this are diminishing going forward” 
	338  Partijen voeren een aantal voorbeelden aan van campings die soms zelfs in minder dan een jaar zouden zijn ontwikkeld. De ACM heeft deze voorbeelden onderzocht en komt tot de conclusie dat hier de ontwikkeltijd lang is (of niet representatief is voor de ontwikkeltijd). In slechts één geval blijkt dat de ontwikkeltijd minder dan twee jaar was. 
	• Ruinen. Volgens partijen is dit terrein in december 2021 overgenomen en in de zomer van 2022 geopend. Dit zou om een ontwikkeltijd gaan van zes tot acht maanden. Uit informatie van EuroParcs blijkt dat het om een substantieel langere ontwikkelperiode gaat ([vertrouwelijk]). De overname van Landclub Ruinen is ook niet in december 2021, maar blijkens publiekelijk beschikbare informatie eerder (Sander Dekker, “
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	EuroParcs uit Apeldoorn neemt Landclub Ruinen over: ‘We willen een einde maken aan slepende campingvete’
	EuroParcs uit Apeldoorn neemt Landclub Ruinen over: ‘We willen een einde maken aan slepende campingvete’

	”, Dagblad van het Noorden, 18 maart 2021. De datum van dit artikel impliceert dat de overname circa tien maanden eerder is dan dat partijen aangeven).  


	• De Wiltzangh. Volgens partijen is deze camping in januari 2022 overgenomen ter herontwikkeling tot een eigentijds vakantiepark, maar het park is gewoon geopend. Blijkens publiekelijk beschikbare informatie werd dit park medio 2021 gekocht. (Sander Dekker, “
	• De Wiltzangh. Volgens partijen is deze camping in januari 2022 overgenomen ter herontwikkeling tot een eigentijds vakantiepark, maar het park is gewoon geopend. Blijkens publiekelijk beschikbare informatie werd dit park medio 2021 gekocht. (Sander Dekker, “
	• De Wiltzangh. Volgens partijen is deze camping in januari 2022 overgenomen ter herontwikkeling tot een eigentijds vakantiepark, maar het park is gewoon geopend. Blijkens publiekelijk beschikbare informatie werd dit park medio 2021 gekocht. (Sander Dekker, “
	EuroParcs schakelt door in Ruinen met tweede koop: ook vakantiepark De Wiltzangh komt in Apeldoornse handen
	EuroParcs schakelt door in Ruinen met tweede koop: ook vakantiepark De Wiltzangh komt in Apeldoornse handen

	”, Dagblad van het Noorden, 26 mei 2021). De ontwikkeling naar een volwaardig vakantiepark duurt volgens EuroParcs substantieel langer. Dat de camping en bestaande accommodaties open zijn, doet daar niets aan af. 


	• Cadzand. Volgens partijen neemt EuroParcs deze camping over in maart 2022 en zijn naar verwachting vanaf 2023 te boeken. De ontwikkeltijd is daarmee circa zestien maanden. De ACM merkt hierbij op dat EuroParcs behalve de locatie ook het bestaande bouwplan overneemt voor de transitie van de camping naar een toekomstbestendig vakantiepark. (“
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	• Cadzand. Volgens partijen neemt EuroParcs deze camping over in maart 2022 en zijn naar verwachting vanaf 2023 te boeken. De ontwikkeltijd is daarmee circa zestien maanden. De ACM merkt hierbij op dat EuroParcs behalve de locatie ook het bestaande bouwplan overneemt voor de transitie van de camping naar een toekomstbestendig vakantiepark. (“
	EuroParcs breidt haar vakantieparken in Zeeland uit met overname in Cadzand
	EuroParcs breidt haar vakantieparken in Zeeland uit met overname in Cadzand

	”, Vastgoedberichten, 21 maart 2022: “EuroParcs heeft behalve de locatie, ook het bestaande bouwplan overgenomen voor de transitie van de camping naar een toekomstbestendig vakantiepark. Camping de Betteld had de ambitie om na de uitvoering van de plannen, het eerste gasloze vakantiepark te zijn van Zeeuws-Vlaanderen, Europarcs gaat deze plannen nu verder gestalte geven.”) Daarmee wordt uiteraard tijdwinst geboekt en is niet representatief voor het overnemen van een nog te ontwikkelen camping. 


	• Poort van Maastricht. Volgens partijen gaat het hier om een camping die EuroParcs in januari 2021 overneemt en er thans 58 boekbare accommodaties zijn gebouwd. Dit is het enige door partijen aangedragen voorbeeld waarbij de ontwikkeling korter dan twee jaar duurde. Dat sporadisch de ontwikkeltijd korter is dan twee jaar is voor de ACM onvoldoende om te concluderen dat marktpartijen in reactie op een prijsverhoging van partijen na de voorgenomen concentratie tijdig én in voldoende mate kunnen toetreden om 
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	7.3.7 Tussenconclusie 
	253. Gelet op het hoge gezamenlijke marktaandeel van Roompot en Landal, de concentratie in de markt, de nabije concurrentie tussen Roompot en Landal en de kwantitatieve inschatting door de ACM van de prijseffecten als gevolg van de voorgenomen concentratie komt de ACM tot de conclusie dat de voorgenomen concentratie de mededinging op significante wijze zal belemmeren 
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	op de Nederlandse markt voor het aanbieden van vakantieaccommodaties op vakantieparken. De ACM acht het niet aannemelijk dat toetreding concurrentiebeperkende gevolgen van de voorgenomen overname kan voorkomen of neutraliseren. 
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	op de Nederlandse markt voor het aanbieden van vakantieaccommodaties op vakantieparken. De ACM acht het niet aannemelijk dat toetreding concurrentiebeperkende gevolgen van de voorgenomen overname kan voorkomen of neutraliseren. 


	7.4 Conclusie 
	254. De ACM concludeert dat de voorgenomen concentratie de daadwerkelijke mededinging op significante wijze zal belemmeren op de Nederlandse markt voor vakantieaccommodaties op vakantieparken of een deel daarvan. 
	254. De ACM concludeert dat de voorgenomen concentratie de daadwerkelijke mededinging op significante wijze zal belemmeren op de Nederlandse markt voor vakantieaccommodaties op vakantieparken of een deel daarvan. 
	254. De ACM concludeert dat de voorgenomen concentratie de daadwerkelijke mededinging op significante wijze zal belemmeren op de Nederlandse markt voor vakantieaccommodaties op vakantieparken of een deel daarvan. 
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	255. De ACM gaat in dit hoofdstuk in op de beoordeling van de gevolgen van de voorgenomen concentratie op de markt voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten339 aan derde vakantieparkeigenaren in Nederland. Bij verhuurbemiddeling gaat het om het verhuren aan consumenten van de accommodaties op vakantieparken van derden via de website van de dienstverlener. Het doel is om zo veel mogelijk boekingen tegen een optimaal rendement te realiseren. 
	255. De ACM gaat in dit hoofdstuk in op de beoordeling van de gevolgen van de voorgenomen concentratie op de markt voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten339 aan derde vakantieparkeigenaren in Nederland. Bij verhuurbemiddeling gaat het om het verhuren aan consumenten van de accommodaties op vakantieparken van derden via de website van de dienstverlener. Het doel is om zo veel mogelijk boekingen tegen een optimaal rendement te realiseren. 
	255. De ACM gaat in dit hoofdstuk in op de beoordeling van de gevolgen van de voorgenomen concentratie op de markt voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten339 aan derde vakantieparkeigenaren in Nederland. Bij verhuurbemiddeling gaat het om het verhuren aan consumenten van de accommodaties op vakantieparken van derden via de website van de dienstverlener. Het doel is om zo veel mogelijk boekingen tegen een optimaal rendement te realiseren. 

	256. De ACM beoordeelt of als gevolg van een concentratie de daadwerkelijke mededinging op de Nederlandse markt of een deel daarvan op significante wijze zou worden belemmerd.340 Hiervan kan sprake zijn door het in het leven roepen of versterken van een economische machtspositie.  
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	257. Roompot en Landal zijn met afstand de twee grootste vakantieparkketens in Nederland die verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aanbieden. Als gevolg van de voorgenomen concentratie valt zowel de keuzemogelijkheid voor afnemers als de concurrentiedruk tussen Roompot en Landal weg. In het Meldingsbesluit341 bespreekt de ACM de schadetheorie op dat Roompot en Landal na de voorgenomen concentratie de prijzen (commissies) voor deze diensten kunnen verhogen. Paragraaf 
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	 licht deze schadetheorie nader toe. 


	258. De ACM bespreekt eerst de activiteiten van Roompot en Landal en de context van de markt (paragraaf 
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	). De ACM beschrijft daarna de relevante markt (paragraaf 
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	). Voor de beoordeling van de relevante markt gaat de ACM uit van de nationale markt voor het aanbieden van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aan derde vakantieparkeigenaren. 
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	259. Tot slot beoordeelt de ACM in paragraaf 
	259. Tot slot beoordeelt de ACM in paragraaf 
	8.3
	8.3

	 de gevolgen van de voorgenomen concentratie. Bij deze beoordeling gaat zij in op de sterke marktpositie van Roompot en Landal, minimaal [40-50%], de significant kleinere positie van concurrenten en dat Roompot en Landal (meest) nabije concurrenten zijn. De ACM stelt vast dat Roompot en Landal over een sterke positie beschikken en dat er op dit moment nauwelijks (volwaardige) alternatieven zijn om de sterke positie van Roompot en Landal voldoende te disciplineren. 



	339  Hoewel de ACM in het 
	339  Hoewel de ACM in het 
	339  Hoewel de ACM in het 
	Meldingsbesluit
	Meldingsbesluit

	 de term ‘verkoop- en marketingdiensten’ hanteerde, hanteert de ACM in het hiernavolgende de term ‘verhuurbemiddeling- en marketingdiensten’. De reden is dat uit het onderzoek onder marktpartijen is gebleken dat marktpartijen verkoop associëren met de verkoop van nieuw opgeleverde accommodaties op vakantieparken aan particulieren en niet met verhuurbemiddelingsdiensten aan derde vakantieparkeigenaren. Bij verhuurbemiddeling gaat het om het verhuren aan consumenten van de (accommodaties op) vakantieparken va

	340  Zoals punt 
	340  Zoals punt 
	35
	35

	 van dit besluit beschrijft. 

	341  
	341  
	Meldingsbesluit
	Meldingsbesluit

	, punt 132. 


	260. Verder blijkt uit het onderzoek van de ACM dat van uitbreiding en toetreding niet voldoende disciplinerende werking uitgaat om de sterke positie van Roompot en Landal te relativeren. Ook stelt de ACM vast dat sprake is van mogelijke overstapdrempels.  
	260. Verder blijkt uit het onderzoek van de ACM dat van uitbreiding en toetreding niet voldoende disciplinerende werking uitgaat om de sterke positie van Roompot en Landal te relativeren. Ook stelt de ACM vast dat sprake is van mogelijke overstapdrempels.  
	260. Verder blijkt uit het onderzoek van de ACM dat van uitbreiding en toetreding niet voldoende disciplinerende werking uitgaat om de sterke positie van Roompot en Landal te relativeren. Ook stelt de ACM vast dat sprake is van mogelijke overstapdrempels.  

	261. Op basis van de resultaten van het onderzoek in de meldings- en vergunningsfase komt de ACM tot de conclusie dat de voorgenomen concentratie de daadwerkelijke mededinging op de Nederlandse markt voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten voor vakantieparken of een deel daarvan op significante wijze zal belemmeren (paragraaf 
	261. Op basis van de resultaten van het onderzoek in de meldings- en vergunningsfase komt de ACM tot de conclusie dat de voorgenomen concentratie de daadwerkelijke mededinging op de Nederlandse markt voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten voor vakantieparken of een deel daarvan op significante wijze zal belemmeren (paragraaf 
	261. Op basis van de resultaten van het onderzoek in de meldings- en vergunningsfase komt de ACM tot de conclusie dat de voorgenomen concentratie de daadwerkelijke mededinging op de Nederlandse markt voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten voor vakantieparken of een deel daarvan op significante wijze zal belemmeren (paragraaf 
	8.4
	8.4

	). 



	8.1 Activiteiten van Roompot en Landal en relevante marktcontext 
	262. In deze paragraaf gaat de ACM in op de relevante context bij de beoordeling van de voorgenomen concentratie. Eerst beschrijft de ACM de activiteiten van Roompot en Landal (paragraaf 
	262. In deze paragraaf gaat de ACM in op de relevante context bij de beoordeling van de voorgenomen concentratie. Eerst beschrijft de ACM de activiteiten van Roompot en Landal (paragraaf 
	262. In deze paragraaf gaat de ACM in op de relevante context bij de beoordeling van de voorgenomen concentratie. Eerst beschrijft de ACM de activiteiten van Roompot en Landal (paragraaf 
	262. In deze paragraaf gaat de ACM in op de relevante context bij de beoordeling van de voorgenomen concentratie. Eerst beschrijft de ACM de activiteiten van Roompot en Landal (paragraaf 
	8.1.1
	8.1.1

	) en daarna de diensten van overige aanbieders van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten (paragraaf 
	8.1.2
	8.1.2

	). Tot slot behandelt de ACM het concurrentieproces (paragraaf 
	8.1.3
	8.1.3

	). 



	8.1.1 Activiteiten van Roompot en Landal  
	263. Roompot en Landal bieden verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aan. Deze diensten omvatten (niet exclusieve) reserveringsdiensten van accommodaties, marketing en reclame voor het park op de website van Roompot of Landal, al dan niet onder het merk van Roompot of Landal. 
	263. Roompot en Landal bieden verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aan. Deze diensten omvatten (niet exclusieve) reserveringsdiensten van accommodaties, marketing en reclame voor het park op de website van Roompot of Landal, al dan niet onder het merk van Roompot of Landal. 
	263. Roompot en Landal bieden verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aan. Deze diensten omvatten (niet exclusieve) reserveringsdiensten van accommodaties, marketing en reclame voor het park op de website van Roompot of Landal, al dan niet onder het merk van Roompot of Landal. 

	264. Roompot en Landal leveren verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aan derde vakantieparkeigenaren en voeren soortgelijke activiteiten ook uit voor eigendomsparken. Beiden worden hieronder besproken. Voor zowel Roompot en Landal geldt dat de verhuurbemiddeling een van hun kerntaken is, waarmee inkomsten worden gegenereerd, ongeacht het bedrijfsmodel. De marketingdiensten zijn ondersteunend aan de kerntaak van de verhuurbemiddeling. 
	264. Roompot en Landal leveren verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aan derde vakantieparkeigenaren en voeren soortgelijke activiteiten ook uit voor eigendomsparken. Beiden worden hieronder besproken. Voor zowel Roompot en Landal geldt dat de verhuurbemiddeling een van hun kerntaken is, waarmee inkomsten worden gegenereerd, ongeacht het bedrijfsmodel. De marketingdiensten zijn ondersteunend aan de kerntaak van de verhuurbemiddeling. 

	265. Naast verhuurbemiddeling- en marketingdiensten biedt Landal ook beheerdiensten aan. Roompot biedt deze diensten niet aan. Beheer is een overkoepelende term voor diverse diensten die aanvullend op verhuurbemiddeling- en marketingdiensten kunnen worden afgenomen, zoals ondersteuning bij het managen van het park zoals controle op de kwaliteit op basis van reviews van gasten en parkbezoeken door de accountmanager. Landal biedt administratie- en HR-diensten aan via aparte modules die als onderdeel van een b
	265. Naast verhuurbemiddeling- en marketingdiensten biedt Landal ook beheerdiensten aan. Roompot biedt deze diensten niet aan. Beheer is een overkoepelende term voor diverse diensten die aanvullend op verhuurbemiddeling- en marketingdiensten kunnen worden afgenomen, zoals ondersteuning bij het managen van het park zoals controle op de kwaliteit op basis van reviews van gasten en parkbezoeken door de accountmanager. Landal biedt administratie- en HR-diensten aan via aparte modules die als onderdeel van een b


	342  Bij Landal kunnen administratie en HR-modules worden afgenomen die inhouden dat Landal de administratie en afdrachten van belastingen verzorgt, betalingsopdrachten gereed maakt, vorderingen int, alsmede personeelszaken behartigt waaronder met betrekking tot het opstellen van arbeidsovereenkomsten, functioneren van medewerkers, verlenen van bemiddeling bij beëindiging van arbeidsovereenkomsten en het verzorgen van de loonadministratie. 
	342  Bij Landal kunnen administratie en HR-modules worden afgenomen die inhouden dat Landal de administratie en afdrachten van belastingen verzorgt, betalingsopdrachten gereed maakt, vorderingen int, alsmede personeelszaken behartigt waaronder met betrekking tot het opstellen van arbeidsovereenkomsten, functioneren van medewerkers, verlenen van bemiddeling bij beëindiging van arbeidsovereenkomsten en het verzorgen van de loonadministratie. 
	343  Uit het onderzoek van ACM blijkt dat het overgrote deel van de bevraagde afnemers aangeeft dat verhuurbemiddeling- en marketingdiensten en beheerdiensten los van elkaar kunnen worden uitbesteed, dat afnemers van Roompot geen beheerdiensten bij Roompot afnemen en dat beheer, zeker vergeleken met verhuurbemiddeling en marketing, eenvoudig zelfstandig kan worden uitgevoerd. In de praktijk voeren parken van Roompot het beheer zelf (of besteden ze dat uit bij derde dienstverleners). Ook parken van Landal do

	noch dat dit tot gevolg zou hebben dat Roompot en Landal voor vakantieparken die diensten bij hen afnemen geen nabije alternatieven voor elkaar zouden zijn. 
	noch dat dit tot gevolg zou hebben dat Roompot en Landal voor vakantieparken die diensten bij hen afnemen geen nabije alternatieven voor elkaar zouden zijn. 
	344  Er is mogelijk een groep afnemers van Landal die, vanwege de behoefte om beheerdiensten bij de partij uit te besteden die ook de verhuurbemiddeling- en marketingdiensten verricht, normaliter niet bij Roompot terecht kan. Dit neemt volgens de ACM niet weg dat er een aanzienlijke groep Landal-afnemers resteert voor wie Roompot wel een alternatief vormt voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten. Het valt niet in te zien waarom bepaalde Landal-afnemers, net als Roompot-afnemers en andere Landal-afnemer
	345  Het park partnership exclusive-model. Het betreft parken van derden waarmee ze een langdurig en exclusief contract heeft. Zie de gespreksnotulen van de bespreking met Roompot van 20 januari 2022. 
	346  Het park partnership non-exclusive-model. 
	347  
	347  
	Meldingsbesluit
	Meldingsbesluit

	, punt 14. 

	348  Gespreksverslag Roompot van 20 januari 2022 met kenmerk ACM/UIT/570627, vraag 4.b.i.  
	349  
	349  
	Meldingsbesluit
	Meldingsbesluit

	, punt 14. 

	350  Gespreksverslag van 20 mei 2022 met kenmerk ACM/UIT/577693. Onder respondenten zat een beperkt aantal PPNE-afnemers.  
	351  Het beheer en de exploitatie van het vakantiepark worden meestal door de VvE geregeld. Landal levert alleen verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aan de huiseigenaren. Daarnaast levert Landal een aantal ondersteunende diensten zoals een human resources (hierna: HR) module en een finance module. 
	352  Het eigendom van de parkinfrastructuur is in handen van een derde of een VvE. Landal levert managementdiensten op basis van verschillende overeenkomsten, namelijk: (i) langlopende huurovereenkomsten met de eigena(a)r(en) van de centrale voorzieningen, (ii) verhuurbemiddelingsovereenkomsten en verhuurbemiddelings- en exploitatieovereenkomsten met de eigenaren van de bungalows en (iii) exploitatieovereenkomsten op grond waarvan Landal het beheer, de exploitatie en het onderhoud van het park regelt. In he

	onderdeel uitmaken van de relevante markt en alleen Landal deze diensten aanbiedt, hebben deze geen invloed op de beoordeling van de voorgenomen concentratie. In het hiernavolgende zal daarom ook niet verder op deze activiteiten worden ingegaan.344 
	onderdeel uitmaken van de relevante markt en alleen Landal deze diensten aanbiedt, hebben deze geen invloed op de beoordeling van de voorgenomen concentratie. In het hiernavolgende zal daarom ook niet verder op deze activiteiten worden ingegaan.344 
	onderdeel uitmaken van de relevante markt en alleen Landal deze diensten aanbiedt, hebben deze geen invloed op de beoordeling van de voorgenomen concentratie. In het hiernavolgende zal daarom ook niet verder op deze activiteiten worden ingegaan.344 


	8.1.1.1 Diensten van Roompot en Landal aan derde vakantieparkeigenaren 
	266. De afnemers van bovengenoemde diensten van Roompot en Landal zijn individuele eigenaren van (accommodaties op) vakantieparken en/of Verenigingen van Eigenaren (hierna ook: VvE’s).  
	266. De afnemers van bovengenoemde diensten van Roompot en Landal zijn individuele eigenaren van (accommodaties op) vakantieparken en/of Verenigingen van Eigenaren (hierna ook: VvE’s).  
	266. De afnemers van bovengenoemde diensten van Roompot en Landal zijn individuele eigenaren van (accommodaties op) vakantieparken en/of Verenigingen van Eigenaren (hierna ook: VvE’s).  

	267. Roompot biedt deze diensten aan als onderdeel van haar exclusieve (PPE)345 en niet-exclusieve (PPNE)346 partnerschappen met derde vakantieparkeigenaren.347 In het kader van haar PPE-model biedt Roompot bovendien zoekmachineoptimalisatie aan en bepaalt zij de prijzen via haar dynamic pricing system.348 Roompot bepaalt geen verhuurprijzen onder het PPNE-model.349 
	267. Roompot biedt deze diensten aan als onderdeel van haar exclusieve (PPE)345 en niet-exclusieve (PPNE)346 partnerschappen met derde vakantieparkeigenaren.347 In het kader van haar PPE-model biedt Roompot bovendien zoekmachineoptimalisatie aan en bepaalt zij de prijzen via haar dynamic pricing system.348 Roompot bepaalt geen verhuurprijzen onder het PPNE-model.349 

	268. Bij het PPE-model worden accommodaties op vakantieparken onder het merk Roompot in de markt gezet. De exclusiviteit van dit model brengt met zich dat de (accommodaties op) vakantieparken onder het PPE-model alleen door Roompot en niet door andere boekingsagenten (waaronder OTA’s) mogen worden aangeboden. Roompot schakelt zelf bepaalde OTA’s in om de bezetting te optimaliseren.350 
	268. Bij het PPE-model worden accommodaties op vakantieparken onder het merk Roompot in de markt gezet. De exclusiviteit van dit model brengt met zich dat de (accommodaties op) vakantieparken onder het PPE-model alleen door Roompot en niet door andere boekingsagenten (waaronder OTA’s) mogen worden aangeboden. Roompot schakelt zelf bepaalde OTA’s in om de bezetting te optimaliseren.350 

	269. Onder het PPNE-model worden accommodaties op parken in beginsel niet onder het merk Roompot in de markt gezet (Roompot aanduidingen ter plaatse zoals vlaggen daargelaten). PPNE-parken mogen wel een eigen website hebben waar bezoekers accommodaties kunnen boeken. Aangezien dit geen exclusief partnership is, mogen deze vakantieparken ook op websites van andere boekingsagenten (waaronder OTA’s) staan. 
	269. Onder het PPNE-model worden accommodaties op parken in beginsel niet onder het merk Roompot in de markt gezet (Roompot aanduidingen ter plaatse zoals vlaggen daargelaten). PPNE-parken mogen wel een eigen website hebben waar bezoekers accommodaties kunnen boeken. Aangezien dit geen exclusief partnership is, mogen deze vakantieparken ook op websites van andere boekingsagenten (waaronder OTA’s) staan. 

	270. Landal biedt verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aan in het kader van haar franchiseconcept351 en management businessmodel.352 De accommodaties worden exclusief verhuurd door Landal en onder het Landalmerk op de markt gebracht. Gebruik van andere 
	270. Landal biedt verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aan in het kader van haar franchiseconcept351 en management businessmodel.352 De accommodaties worden exclusief verhuurd door Landal en onder het Landalmerk op de markt gebracht. Gebruik van andere 


	verhuurbemiddeling- en marketingdienstverleners (waaronder OTA’s) mag contractueel niet. Landal schakelt zelf OTA’s in (zoals Booking.com) om de bezetting te optimaliseren.353 
	verhuurbemiddeling- en marketingdienstverleners (waaronder OTA’s) mag contractueel niet. Landal schakelt zelf OTA’s in (zoals Booking.com) om de bezetting te optimaliseren.353 
	verhuurbemiddeling- en marketingdienstverleners (waaronder OTA’s) mag contractueel niet. Landal schakelt zelf OTA’s in (zoals Booking.com) om de bezetting te optimaliseren.353 

	271. Landal biedt haar franchisenemers exclusieve reserveringsdiensten en marketing/reclame aan voor het park op haar eigen website, zoekmachineoptimalisatie, en Landal bepaalt de prijzen (revenue management).354 Landal biedt haar franchisenemers naast verhuurbemiddeling ook een aantal optionele, ondersteunende diensten waarvan de belangrijkste beheerdiensten zijn oftewel ondersteuning bij de exploitatie van hun vakantiepark(en).355 
	271. Landal biedt haar franchisenemers exclusieve reserveringsdiensten en marketing/reclame aan voor het park op haar eigen website, zoekmachineoptimalisatie, en Landal bepaalt de prijzen (revenue management).354 Landal biedt haar franchisenemers naast verhuurbemiddeling ook een aantal optionele, ondersteunende diensten waarvan de belangrijkste beheerdiensten zijn oftewel ondersteuning bij de exploitatie van hun vakantiepark(en).355 

	272. Voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten betalen afnemers een commissie. 
	272. Voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten betalen afnemers een commissie. 


	353  Antwoorden van 20 mei 2022 met kenmerk ACM/IN/697110.  
	353  Antwoorden van 20 mei 2022 met kenmerk ACM/IN/697110.  
	354  Zie het gespreksverslag Landal van 20 januari 2022 met kenmerk ACM/UIT/570633, antwoord op vraag 3.d: Landal zet de parken van haar franchisenemers op de Landal-website zodat consumenten accommodaties op die parken kunnen boeken. Landal bepaalt de prijs (revenue management).  
	355  Andere ondersteunende diensten bestaan uit ondersteuning bij HR waarvoor een module kan worden afgesloten en ondersteuning bij administratie waarvoor een finance module afgenomen kan worden. Zie verder voetnoot 
	355  Andere ondersteunende diensten bestaan uit ondersteuning bij HR waarvoor een module kan worden afgesloten en ondersteuning bij administratie waarvoor een finance module afgenomen kan worden. Zie verder voetnoot 
	351
	351

	. 

	356  Park ownership. 
	357  In sommige gevallen zijn alle bungalows op een PO-park in eigendom van Landal. 
	358  
	358  
	Meldingsbesluit
	Meldingsbesluit

	, punten 14 en 15. 

	359  Oasis voert ook het ‘Your Park’-concept.  
	360  White label parken nemen diensten af van een aanbieder van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten, maar exploiteren het vakantiepark onder eigen naam.  
	361  Gespreksverslag van 29 december 2021 met kenmerk ACM/UIT/568738, randnummer 16.1. 

	8.1.1.2 Verhuur en marketing activiteiten van Roompot en Landal ten behoeve van de eigen parken 
	273. Er zijn parken waar Roompot en Landal zelf optreden als eigenaar en exploitant (private owned/PO).356 Roompot en Landal zijn doorgaans eigenaar van de infrastructuur en de centrale faciliteiten op het park. Daar waar de bungalows (deels) eigendom zijn van particulieren, zoals bij Roompot en sommige parken van Landal357, hebben zij niet de mogelijkheid een ander parkmanagementbedrijf te kiezen; deze parken vallen onder exclusief management van Roompot of Landal met volledige langetermijncontrole over de
	273. Er zijn parken waar Roompot en Landal zelf optreden als eigenaar en exploitant (private owned/PO).356 Roompot en Landal zijn doorgaans eigenaar van de infrastructuur en de centrale faciliteiten op het park. Daar waar de bungalows (deels) eigendom zijn van particulieren, zoals bij Roompot en sommige parken van Landal357, hebben zij niet de mogelijkheid een ander parkmanagementbedrijf te kiezen; deze parken vallen onder exclusief management van Roompot of Landal met volledige langetermijncontrole over de
	273. Er zijn parken waar Roompot en Landal zelf optreden als eigenaar en exploitant (private owned/PO).356 Roompot en Landal zijn doorgaans eigenaar van de infrastructuur en de centrale faciliteiten op het park. Daar waar de bungalows (deels) eigendom zijn van particulieren, zoals bij Roompot en sommige parken van Landal357, hebben zij niet de mogelijkheid een ander parkmanagementbedrijf te kiezen; deze parken vallen onder exclusief management van Roompot of Landal met volledige langetermijncontrole over de


	8.1.2 Overige aanbieders van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten 
	274. In het hiernavolgende bespreekt de ACM de overige aanbieders van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten.  
	274. In het hiernavolgende bespreekt de ACM de overige aanbieders van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten.  
	274. In het hiernavolgende bespreekt de ACM de overige aanbieders van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten.  

	275. Dutchen en Oasis zijn andere vakantieparkketens die verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aan derde vakantieparkeigenaren aanbieden.359 Dutchen bedient VvE’s en derde vakantieparken die zelf hun park op eigen risico hebben ontwikkeld. Ze doet de verhuur en promotie van de accommodaties op deze parken en beheert de parken. Ze bedient ook white label parken.360 Dutchen beheert de website verzorgt de verhuurbemiddeling via andere kanalen.  
	275. Dutchen en Oasis zijn andere vakantieparkketens die verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aan derde vakantieparkeigenaren aanbieden.359 Dutchen bedient VvE’s en derde vakantieparken die zelf hun park op eigen risico hebben ontwikkeld. Ze doet de verhuur en promotie van de accommodaties op deze parken en beheert de parken. Ze bedient ook white label parken.360 Dutchen beheert de website verzorgt de verhuurbemiddeling via andere kanalen.  

	276. Oasis biedt haar diensten aan derde vakantieparken aan en wordt bijgestaan door de specialistische partijen RED Online Marketing en Booking Experts.361 Oasis verzorgt verhuurbemiddeling- en marketingactiviteiten eveneens ten behoeve van de eigen parken.  
	276. Oasis biedt haar diensten aan derde vakantieparken aan en wordt bijgestaan door de specialistische partijen RED Online Marketing en Booking Experts.361 Oasis verzorgt verhuurbemiddeling- en marketingactiviteiten eveneens ten behoeve van de eigen parken.  

	277. Novasol stelt dat zij zich richt op verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aan individuele huiseigenaren en VvE’s.  
	277. Novasol stelt dat zij zich richt op verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aan individuele huiseigenaren en VvE’s.  


	278. EuroParcs, Center Parcs en Dormio verzorgen enkel verhuurbemiddeling- en marketingactiviteiten voor eigen parken en bieden deze diensten niet aan derde vakantieparkeigenaren aan.  
	278. EuroParcs, Center Parcs en Dormio verzorgen enkel verhuurbemiddeling- en marketingactiviteiten voor eigen parken en bieden deze diensten niet aan derde vakantieparkeigenaren aan.  
	278. EuroParcs, Center Parcs en Dormio verzorgen enkel verhuurbemiddeling- en marketingactiviteiten voor eigen parken en bieden deze diensten niet aan derde vakantieparkeigenaren aan.  

	279. Ook kunnen OTA’s door aanbieders van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten of door parkeigenaren (veelal van individuele onafhankelijke vakantieparken) ingeschakeld worden als partners in een strategie om – in aanvulling op het directe kanaal van het park zoals de eigen website en receptie – tot meer boekingen, hogere bezetting en meer rendement te komen.362  
	279. Ook kunnen OTA’s door aanbieders van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten of door parkeigenaren (veelal van individuele onafhankelijke vakantieparken) ingeschakeld worden als partners in een strategie om – in aanvulling op het directe kanaal van het park zoals de eigen website en receptie – tot meer boekingen, hogere bezetting en meer rendement te komen.362  

	280. Daarnaast bestaan er deeldienstverleners die zich ofwel richten op marketing (zoals gespecialiseerde marketingbureaus) of overige verhuurbemiddeling ondersteunende diensten (zoals het aanbieden van online reserveringssystemen). Bij het aanbieden van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten maken vakantieparkketens gebruik van een reserveringssysteem dat zij ook gebruiken voor het aan consumenten verhuren van accommodaties op hun eigen vakantieparken. Aanbieders van reserveringssystemen zijn Booking Exp
	280. Daarnaast bestaan er deeldienstverleners die zich ofwel richten op marketing (zoals gespecialiseerde marketingbureaus) of overige verhuurbemiddeling ondersteunende diensten (zoals het aanbieden van online reserveringssystemen). Bij het aanbieden van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten maken vakantieparkketens gebruik van een reserveringssysteem dat zij ook gebruiken voor het aan consumenten verhuren van accommodaties op hun eigen vakantieparken. Aanbieders van reserveringssystemen zijn Booking Exp

	281. Gespecialiseerde marketingbureaus verlenen hun diensten aan vakantieparken door hen te helpen met de zichtbaarheid van de verhuurkanalen en daarmee met het genereren van boekingen. Voorbeelden zijn M2RedBeech (gelieerd aan Oasis), Red Online Marketing en Prosuco. 
	281. Gespecialiseerde marketingbureaus verlenen hun diensten aan vakantieparken door hen te helpen met de zichtbaarheid van de verhuurkanalen en daarmee met het genereren van boekingen. Voorbeelden zijn M2RedBeech (gelieerd aan Oasis), Red Online Marketing en Prosuco. 


	362  Brancherapport verblijfsrecreatie (2021), pagina 29. Hier wordt het voorbeeld gegeven van vakantieparkketen TopParken die bewust samenwerkt met binnen- en buitenlandse online platformen/touroperators zoals Booking.com, BungalowSpecials, Bungalow.net en Interchalet. 
	362  Brancherapport verblijfsrecreatie (2021), pagina 29. Hier wordt het voorbeeld gegeven van vakantieparkketen TopParken die bewust samenwerkt met binnen- en buitenlandse online platformen/touroperators zoals Booking.com, BungalowSpecials, Bungalow.net en Interchalet. 
	363  Uit het onderzoek onder marktpartijen blijkt dat aan het einde van de contracttermijn dikwijls door de huidige contractpartijen en soms ook door (potentiële) afnemers met verschillende aanbieders van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten onderhandeld wordt over een (nieuw) verhuurbemiddelingscontract waarbij de hoogte van de commissie een belangrijke (zo niet doorslaggevende) rol speelt. 

	8.1.3 Concurrentieproces  
	282. Verhuurbemiddeling- en marketingdiensten worden afgenomen door individuele eigenaren van (accommodaties op) vakantieparken en/of VvE’s. Voor de afnemer is van belang dat de verhuurbemiddelingsdienst zo veel mogelijk boekingen (rendement) oplevert waarbij vaak de kosten van de commissie worden afgewogen tegen de verhuuropbrengst.363 Voor de verhuurbemiddelaar is het verdienen van een zo hoog mogelijke commissie relevant.  
	282. Verhuurbemiddeling- en marketingdiensten worden afgenomen door individuele eigenaren van (accommodaties op) vakantieparken en/of VvE’s. Voor de afnemer is van belang dat de verhuurbemiddelingsdienst zo veel mogelijk boekingen (rendement) oplevert waarbij vaak de kosten van de commissie worden afgewogen tegen de verhuuropbrengst.363 Voor de verhuurbemiddelaar is het verdienen van een zo hoog mogelijke commissie relevant.  
	282. Verhuurbemiddeling- en marketingdiensten worden afgenomen door individuele eigenaren van (accommodaties op) vakantieparken en/of VvE’s. Voor de afnemer is van belang dat de verhuurbemiddelingsdienst zo veel mogelijk boekingen (rendement) oplevert waarbij vaak de kosten van de commissie worden afgewogen tegen de verhuuropbrengst.363 Voor de verhuurbemiddelaar is het verdienen van een zo hoog mogelijke commissie relevant.  

	283. De verhuurbemiddelingsovereenkomsten met de afnemers worden vaak voor lange duur afgesloten. Bij Roompot en Landal is dit vooral het geval in het kader van hun (respectievelijk) PPE- en franchisemodel waarbij overeenkomsten vaak voor tien à vijftien jaar worden aangegaan. PPNE-contracten worden veelal voor kortere duur overeengekomen met een looptijd van één of enkele jaren. Bij overige (deel)aanbieders van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten hebben de contracten een significant kortere duur dan d
	283. De verhuurbemiddelingsovereenkomsten met de afnemers worden vaak voor lange duur afgesloten. Bij Roompot en Landal is dit vooral het geval in het kader van hun (respectievelijk) PPE- en franchisemodel waarbij overeenkomsten vaak voor tien à vijftien jaar worden aangegaan. PPNE-contracten worden veelal voor kortere duur overeengekomen met een looptijd van één of enkele jaren. Bij overige (deel)aanbieders van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten hebben de contracten een significant kortere duur dan d

	284. De concurrentie om het aanbieden van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten vindt plaats op twee momenten: (i) bij de ontwikkeling van een nieuw park; en (ii) bij de mogelijke overstap van een park naar een nieuwe verhuurbemiddelaar. 
	284. De concurrentie om het aanbieden van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten vindt plaats op twee momenten: (i) bij de ontwikkeling van een nieuw park; en (ii) bij de mogelijke overstap van een park naar een nieuwe verhuurbemiddelaar. 


	8.1.3.1 Ontwikkeling van een nieuw park 
	285. Bij de ontwikkeling van een nieuw park is sprake van verkoop door de projectontwikkelaar (de aanbieder) aan een koper (de afnemer), waarbij de optie bestaat het park te verkopen aan een eigenaar die het voor zichzelf exploiteert (vaak een vakantieparkketen) of verkoop aan één of meerdere eigenaren die vervolgens de exploitatie uitbesteden via verhuurbemiddeling (vaak VvE’s of een particuliere eigenaar).  
	285. Bij de ontwikkeling van een nieuw park is sprake van verkoop door de projectontwikkelaar (de aanbieder) aan een koper (de afnemer), waarbij de optie bestaat het park te verkopen aan een eigenaar die het voor zichzelf exploiteert (vaak een vakantieparkketen) of verkoop aan één of meerdere eigenaren die vervolgens de exploitatie uitbesteden via verhuurbemiddeling (vaak VvE’s of een particuliere eigenaar).  
	285. Bij de ontwikkeling van een nieuw park is sprake van verkoop door de projectontwikkelaar (de aanbieder) aan een koper (de afnemer), waarbij de optie bestaat het park te verkopen aan een eigenaar die het voor zichzelf exploiteert (vaak een vakantieparkketen) of verkoop aan één of meerdere eigenaren die vervolgens de exploitatie uitbesteden via verhuurbemiddeling (vaak VvE’s of een particuliere eigenaar).  

	286. Partijen stellen dat zij bij de ontwikkeling van een nieuw park concurrentie ondervinden van aanbieders van vakantieparken die hun eigen vakantieparken exploiteren364 en van andere verhuurbemiddelaars. In de eerste situatie is er geen sprake van toetreding tot de markt voor verhuurbemiddeling en marketingdiensten. Er worden dan immers geen verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aan derden (B2B-dienstverlening) aangeboden. De koper van het park exploiteert het park (verhuurt de accommodaties) voor zic
	286. Partijen stellen dat zij bij de ontwikkeling van een nieuw park concurrentie ondervinden van aanbieders van vakantieparken die hun eigen vakantieparken exploiteren364 en van andere verhuurbemiddelaars. In de eerste situatie is er geen sprake van toetreding tot de markt voor verhuurbemiddeling en marketingdiensten. Er worden dan immers geen verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aan derden (B2B-dienstverlening) aangeboden. De koper van het park exploiteert het park (verhuurt de accommodaties) voor zic

	287. In de tweede situatie wijst de projectontwikkelaar een verhuurbemiddelaar aan die het park gaat exploiteren na de (gedeeltelijke) verkoop van de accommodaties. In dat geval wordt een verhuurbemiddelingsovereenkomst gesloten tussen de particuliere eigenaar en de exploitant (verhuurbemiddelaar) waarbij afgesproken wordt dat de verhuurbemiddelaar namens de eigenaar de huisjes verhuurt. Op dat moment is sprake van toetreding tot de markt voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten, maar de afnemers hebbe
	287. In de tweede situatie wijst de projectontwikkelaar een verhuurbemiddelaar aan die het park gaat exploiteren na de (gedeeltelijke) verkoop van de accommodaties. In dat geval wordt een verhuurbemiddelingsovereenkomst gesloten tussen de particuliere eigenaar en de exploitant (verhuurbemiddelaar) waarbij afgesproken wordt dat de verhuurbemiddelaar namens de eigenaar de huisjes verhuurt. Op dat moment is sprake van toetreding tot de markt voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten, maar de afnemers hebbe


	364  Bijvoorbeeld van EuroParcs en Dormio.  
	364  Bijvoorbeeld van EuroParcs en Dormio.  
	365  Gespreksverslag van 20 januari 2022 met kenmerk ACM/UIT/570633, antwoord op vraag 10. Gespreksverslag van 21 december 2021 met kenmerk ACM/UIT/568257 en het gespreksverslag van 29 december 2021 met kenmerk ACM/UIT/568738, antwoord op vraag 2. 

	8.1.3.2 Mogelijke overstap van een park naar een nieuwe verhuurbemiddelaar 
	288. Op het moment dat een verhuurbemiddelingscontract bijna afloopt, is een nieuw concurrentiemoment. Eigenaren van accommodaties op vakantieparken (veelal VvE’s) kunnen op dat moment offertes opvragen bij of onderhandelingen aangaan met verschillende aanbieders van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten.365 Aan het einde van een contract kan de afnemer kiezen tussen het opnieuw afnemen van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten of het verlaten van de markt door verkoop van het vakantiepark aan meestal
	288. Op het moment dat een verhuurbemiddelingscontract bijna afloopt, is een nieuw concurrentiemoment. Eigenaren van accommodaties op vakantieparken (veelal VvE’s) kunnen op dat moment offertes opvragen bij of onderhandelingen aangaan met verschillende aanbieders van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten.365 Aan het einde van een contract kan de afnemer kiezen tussen het opnieuw afnemen van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten of het verlaten van de markt door verkoop van het vakantiepark aan meestal
	288. Op het moment dat een verhuurbemiddelingscontract bijna afloopt, is een nieuw concurrentiemoment. Eigenaren van accommodaties op vakantieparken (veelal VvE’s) kunnen op dat moment offertes opvragen bij of onderhandelingen aangaan met verschillende aanbieders van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten.365 Aan het einde van een contract kan de afnemer kiezen tussen het opnieuw afnemen van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten of het verlaten van de markt door verkoop van het vakantiepark aan meestal

	289. In deze situatie – anders dan bij de verkoop van een nieuw ontwikkeld park – is de verhuurbemiddelaar de aanbieder en zijn de eigenaren van de accommodaties op een vakantiepark de afnemers. Dit zijn de relevante partijen waartussen de verhuurbemiddelingsovereenkomst en (daarmee) de verhuurbemiddeling- en marketingdienstverlening geldt. Pas aan het einde van de eerste contractstermijn (na de verkoop van een nieuw ontwikkeld park) kunnen andere aanbieders van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten naas
	289. In deze situatie – anders dan bij de verkoop van een nieuw ontwikkeld park – is de verhuurbemiddelaar de aanbieder en zijn de eigenaren van de accommodaties op een vakantiepark de afnemers. Dit zijn de relevante partijen waartussen de verhuurbemiddelingsovereenkomst en (daarmee) de verhuurbemiddeling- en marketingdienstverlening geldt. Pas aan het einde van de eerste contractstermijn (na de verkoop van een nieuw ontwikkeld park) kunnen andere aanbieders van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten naas


	8.1.3.3 Relevante concurrentieparameters 
	290. De ACM onderzoekt (onder andere in de enquête) en welke aspecten afnemers bij deze dienstverlening van belang achten. 
	290. De ACM onderzoekt (onder andere in de enquête) en welke aspecten afnemers bij deze dienstverlening van belang achten. 
	290. De ACM onderzoekt (onder andere in de enquête) en welke aspecten afnemers bij deze dienstverlening van belang achten. 

	291. Uit de enquête onder afnemers van Roompot en Landal blijkt dat het overgrote deel van de respondenten zowel de verhuurbemiddeling- als de marketingdiensten afneemt bij Roompot respectievelijk Landal.366 Deze afnemers geven aan dat de marketingdiensten (online en offline) ondersteunend zijn aan de verhuurbemiddeling om verkeer (traffic) te genereren naar de verkoopkanalen. Landal biedt de verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aan op basis van exclusiviteit, net als Roompot onder haar exclusieve partn
	291. Uit de enquête onder afnemers van Roompot en Landal blijkt dat het overgrote deel van de respondenten zowel de verhuurbemiddeling- als de marketingdiensten afneemt bij Roompot respectievelijk Landal.366 Deze afnemers geven aan dat de marketingdiensten (online en offline) ondersteunend zijn aan de verhuurbemiddeling om verkeer (traffic) te genereren naar de verkoopkanalen. Landal biedt de verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aan op basis van exclusiviteit, net als Roompot onder haar exclusieve partn

	292. Uit de enquête onder onafhankelijke parken blijkt dat zij een variërende behoefte hebben en soms verhuurbemiddeling, soms marketingdiensten en soms een combinatie van beide (meestal bij verschillende aanbieders) afnemen. Voor onafhankelijke parken geldt dat zij, als zij verhuurbemiddeling- en marketingdiensten afnemen, dat doen bij (meestal een combinatie van verschillende) OTA’s, marketingbureaus en aanbieders van online reserveringssystemen.368 Zij vragen ook offertes op bij Roompot en Landal. 
	292. Uit de enquête onder onafhankelijke parken blijkt dat zij een variërende behoefte hebben en soms verhuurbemiddeling, soms marketingdiensten en soms een combinatie van beide (meestal bij verschillende aanbieders) afnemen. Voor onafhankelijke parken geldt dat zij, als zij verhuurbemiddeling- en marketingdiensten afnemen, dat doen bij (meestal een combinatie van verschillende) OTA’s, marketingbureaus en aanbieders van online reserveringssystemen.368 Zij vragen ook offertes op bij Roompot en Landal. 

	293. Uit het onderzoek onder marktpartijen blijkt dat de huidige afnemers van Roompot en Landal en de onafhankelijke parken verschillende offertes opvragen en/of onderhandelingen starten voor een nieuwe contractstermijn. De onderhandelingen hebben betrekking op het sluiten een (nieuw) verhuurbemiddelingscontract waarbij de hoogte van de commissie vrijwel altijd een belangrijke zo niet doorslaggevende rol speelt.369  
	293. Uit het onderzoek onder marktpartijen blijkt dat de huidige afnemers van Roompot en Landal en de onafhankelijke parken verschillende offertes opvragen en/of onderhandelingen starten voor een nieuwe contractstermijn. De onderhandelingen hebben betrekking op het sluiten een (nieuw) verhuurbemiddelingscontract waarbij de hoogte van de commissie vrijwel altijd een belangrijke zo niet doorslaggevende rol speelt.369  

	294. De behoeften van de afnemers bij de keuze van een aanbieder lopen uiteen: sommige eigenaren van accommodaties op een vakantiepark hebben behoefte aan volledige uitbesteding van de verhuur en marketing (bijvoorbeeld afnemers van het Roompot PPE-model370), andere nemen daarnaast andere diensten waaronder beheer- en/of andere ondersteunende diensten af (zoals franchisenemers van Landal). Weer andere (onafhankelijke) parkeigenaren handelen de boekingen zelf af via een eigen website, eventueel in combinatie
	294. De behoeften van de afnemers bij de keuze van een aanbieder lopen uiteen: sommige eigenaren van accommodaties op een vakantiepark hebben behoefte aan volledige uitbesteding van de verhuur en marketing (bijvoorbeeld afnemers van het Roompot PPE-model370), andere nemen daarnaast andere diensten waaronder beheer- en/of andere ondersteunende diensten af (zoals franchisenemers van Landal). Weer andere (onafhankelijke) parkeigenaren handelen de boekingen zelf af via een eigen website, eventueel in combinatie

	295. De behoeften kunnen veranderen: eigenaren van accommodaties op een vakantiepark stappen soms over op een andere aanbieder of pakken de verhuur en marketing zelf op met behulp van reserveringssoftware, OTA’s of marketingbureaus. De hoogte van de af te dragen commissie 
	295. De behoeften kunnen veranderen: eigenaren van accommodaties op een vakantiepark stappen soms over op een andere aanbieder of pakken de verhuur en marketing zelf op met behulp van reserveringssoftware, OTA’s of marketingbureaus. De hoogte van de af te dragen commissie 
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	369  Antwoorden van partijen van 10 februari 2022 met kenmerk ACM/IN/676335 (randnummer 84 e.v. en randnummer 143 e.v.) geven partijen voorbeelden waarin met huidige afnemers onderhandeld wordt over een contractverlenging. Van de vijf parken die Roompot noemt, speelde bij vier parken de hoogte van de commissie een rol. Van de negen parken die Landal noemt, speelde bij acht parken de hoogte van de commissie een rol. Ook uit de enquêteresultaten blijkt dat de hoogte van de commissie een rol speelt bij de keuz
	370  Bijlage 19, slides 130 en 134.  

	speelt bij de keuze voor een OTA een belangrijke rol.371 Dit geldt overigens ook bij de keuze voor andere aanbieders van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten. Diverse Roompot-afnemers geven in de enquête aan dat zij kiezen voor afname van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten van Roompot, omdat de af te dragen commissie lager is dan bij Landal. De hoogte van de commissie wordt vaak afgewogen tegen de verwachte opbrengsten (boekingen/rendement).372  
	speelt bij de keuze voor een OTA een belangrijke rol.371 Dit geldt overigens ook bij de keuze voor andere aanbieders van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten. Diverse Roompot-afnemers geven in de enquête aan dat zij kiezen voor afname van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten van Roompot, omdat de af te dragen commissie lager is dan bij Landal. De hoogte van de commissie wordt vaak afgewogen tegen de verwachte opbrengsten (boekingen/rendement).372  
	speelt bij de keuze voor een OTA een belangrijke rol.371 Dit geldt overigens ook bij de keuze voor andere aanbieders van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten. Diverse Roompot-afnemers geven in de enquête aan dat zij kiezen voor afname van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten van Roompot, omdat de af te dragen commissie lager is dan bij Landal. De hoogte van de commissie wordt vaak afgewogen tegen de verwachte opbrengsten (boekingen/rendement).372  

	296. Uit de enquête onder afnemers van Roompot en Landal blijkt dat afnemers van partijen een aantal aspecten van belang achten bij afname van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten. Dit betreft (i) de verhuuropbrengsten; (ii) de af te dragen commissie; en (iii) de naamsbekendheid (zichtbaarheid) voor het succesvol verhuren en vermarkten van de accommodaties.373 Uit de enquêteresultaten blijkt ook dat verhuurbemiddeling- en marketingdiensten via Roompot met één tarief en voorwaarden (one-stop-shop) als vo
	296. Uit de enquête onder afnemers van Roompot en Landal blijkt dat afnemers van partijen een aantal aspecten van belang achten bij afname van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten. Dit betreft (i) de verhuuropbrengsten; (ii) de af te dragen commissie; en (iii) de naamsbekendheid (zichtbaarheid) voor het succesvol verhuren en vermarkten van de accommodaties.373 Uit de enquêteresultaten blijkt ook dat verhuurbemiddeling- en marketingdiensten via Roompot met één tarief en voorwaarden (one-stop-shop) als vo

	297. Uit de enquête onder onafhankelijke parken blijkt dat zij de commissie en parknaam voor de vindbaarheid voor hun klanten van belang vinden.375 
	297. Uit de enquête onder onafhankelijke parken blijkt dat zij de commissie en parknaam voor de vindbaarheid voor hun klanten van belang vinden.375 

	298. Desgevraagd noemen OTA’s commissie, kwaliteit, zichtbaarheid en online marketing als relevante aspecten in het keuzeproces tussen hen en Roompot en Landal.376  
	298. Desgevraagd noemen OTA’s commissie, kwaliteit, zichtbaarheid en online marketing als relevante aspecten in het keuzeproces tussen hen en Roompot en Landal.376  

	299. Het belang van naamsbekendheid (en daarmee zichtbaarheid) bij de keuze voor een dienstverlener van verhuurbemiddeling- en marketing door een parkeigenaar komt ook nadrukkelijk naar voren in door partijen overgelegde interne documenten. In interne documenten van Roompot staat dat na aansluiting bij Roompot “parks can benefit from the cooperation providing a highly professional marketing capability/function”. Ook afnemers die met Hogenboom (onderdeel van Roompot) samenwerken geven aan dat “since joining 
	299. Het belang van naamsbekendheid (en daarmee zichtbaarheid) bij de keuze voor een dienstverlener van verhuurbemiddeling- en marketing door een parkeigenaar komt ook nadrukkelijk naar voren in door partijen overgelegde interne documenten. In interne documenten van Roompot staat dat na aansluiting bij Roompot “parks can benefit from the cooperation providing a highly professional marketing capability/function”. Ook afnemers die met Hogenboom (onderdeel van Roompot) samenwerken geven aan dat “since joining 

	300. Samenvattend zijn voor afnemers (i) de verhuuropbrengsten; (ii) de af te dragen commissie; en (iii) naamsbekendheid (zichtbaarheid) relevante aspecten bij de keuze voor een bepaalde aanbieder. Naamsbekendheid en commissie worden het meest door afnemers genoemd. 
	300. Samenvattend zijn voor afnemers (i) de verhuuropbrengsten; (ii) de af te dragen commissie; en (iii) naamsbekendheid (zichtbaarheid) relevante aspecten bij de keuze voor een bepaalde aanbieder. Naamsbekendheid en commissie worden het meest door afnemers genoemd. 
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	372  Zie naast de enquêteresultaten ook de zienswijze van 11 oktober 2021 met kenmerk ACM/IN/650384, randnummer 6.8; gespreksverslag Landal van 20 januari 2022 met kenmerk ACM/UIT/570633, randnummer 20.1 en gespreksverslag Roompot van 20 januari 2022 met kenmerk ACM/UIT/570627. 
	373  In de antwoorden op de enquêtes onder Roompot en Landal-afnemers wordt door 28 afnemers naams-/merkbekendheid genoemd als een belangrijke concurrentieparameter, commissie wordt 20 keer genoemd als een belangrijke concurrentieparameter, verhuuropbrengsten wordt 23 keer genoemd (bijlage 
	373  In de antwoorden op de enquêtes onder Roompot en Landal-afnemers wordt door 28 afnemers naams-/merkbekendheid genoemd als een belangrijke concurrentieparameter, commissie wordt 20 keer genoemd als een belangrijke concurrentieparameter, verhuuropbrengsten wordt 23 keer genoemd (bijlage 
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	376  Zie antwoorden van 9 juni 2022 met kenmerk ACM/IN/698609, vraag 11 en het gespreksverslag van 20 mei 2022 met kenmerk ACM/UIT/577693, vraag 17.  
	377  Bijlage 70, slide 125. 

	8.2 Relevante markt 
	301. In deze paragraaf onderzoekt de ACM welke diensten tot de relevante productmarkt behoren. De ACM onderzoekt of de verschillende verhuurbemiddeling- en marketingdiensten die de diverse aanbieders aanbieden, moeten worden gezien als één relevante productmarkt voor 
	301. In deze paragraaf onderzoekt de ACM welke diensten tot de relevante productmarkt behoren. De ACM onderzoekt of de verschillende verhuurbemiddeling- en marketingdiensten die de diverse aanbieders aanbieden, moeten worden gezien als één relevante productmarkt voor 
	301. In deze paragraaf onderzoekt de ACM welke diensten tot de relevante productmarkt behoren. De ACM onderzoekt of de verschillende verhuurbemiddeling- en marketingdiensten die de diverse aanbieders aanbieden, moeten worden gezien als één relevante productmarkt voor 


	verhuurbemiddeling- en marketingdiensten. Verder onderzoekt de ACM de omvang van de relevante geografische markt. 
	verhuurbemiddeling- en marketingdiensten. Verder onderzoekt de ACM de omvang van de relevante geografische markt. 
	verhuurbemiddeling- en marketingdiensten. Verder onderzoekt de ACM de omvang van de relevante geografische markt. 

	302. De opzet van deze paragraaf is als volgt. In het hiernavolgende bespreekt de ACM de opvattingen van partijen (paragraaf 
	302. De opzet van deze paragraaf is als volgt. In het hiernavolgende bespreekt de ACM de opvattingen van partijen (paragraaf 
	302. De opzet van deze paragraaf is als volgt. In het hiernavolgende bespreekt de ACM de opvattingen van partijen (paragraaf 
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	). Daarna bespreekt de ACM het onderzoek in de vergunningsfase (paragraaf 
	8.2.2
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	). De beoordeling van de ACM volgt in paragraaf 
	8.2.3
	8.2.3

	. Ten slotte concludeert de ACM in paragraaf 
	8.2.4
	8.2.4

	 dat sprake is van een relevante nationale productmarkt voor de verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aan derde vakantieparken. 



	8.2.1 Opvattingen van partijen  
	303. Partijen gaan uit van een hypothetische markt voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten.378 Partijen scharen hieronder het Roompot PPE- en Landal franchisemodel. 
	303. Partijen gaan uit van een hypothetische markt voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten.378 Partijen scharen hieronder het Roompot PPE- en Landal franchisemodel. 
	303. Partijen gaan uit van een hypothetische markt voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten.378 Partijen scharen hieronder het Roompot PPE- en Landal franchisemodel. 

	304. Partijen zijn verder van mening dat er sprake is van een hoge mate van aanbodsubstitutie waarbij alle vakantieparkketens op korte termijn zonder aanzienlijke bijkomende kosten verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aan andere kunnen aanbieden. Daarbij menen partijen dat de toetredingsdrempels voor deze diensten zeer beperkt zijn waardoor er nauwelijks kosten mee zijn gemoeid. Dit geldt vooral voor parken die al eigen parken exploiteren en voor die eigen parken al verhuur- en marketingactiviteiten ver
	304. Partijen zijn verder van mening dat er sprake is van een hoge mate van aanbodsubstitutie waarbij alle vakantieparkketens op korte termijn zonder aanzienlijke bijkomende kosten verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aan andere kunnen aanbieden. Daarbij menen partijen dat de toetredingsdrempels voor deze diensten zeer beperkt zijn waardoor er nauwelijks kosten mee zijn gemoeid. Dit geldt vooral voor parken die al eigen parken exploiteren en voor die eigen parken al verhuur- en marketingactiviteiten ver

	305. Volgens partijen zijn er aanwijzingen dat de relevante markt voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten nationaal van omvang is. Marktpartijen die samenwerkingsverbanden en andere vormen van samenwerking in Nederland aanbieden zijn vaak Nederlandse organisaties die zich primair richten op de Nederlandse markt, aldus partijen. Er zijn volgens partijen duidelijke aanwijzingen voor grensoverschrijdende concurrentiedruk. Zo bieden Nederlandse marktpartijen ook samenwerkingsverbanden aan in het buitenlan
	305. Volgens partijen zijn er aanwijzingen dat de relevante markt voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten nationaal van omvang is. Marktpartijen die samenwerkingsverbanden en andere vormen van samenwerking in Nederland aanbieden zijn vaak Nederlandse organisaties die zich primair richten op de Nederlandse markt, aldus partijen. Er zijn volgens partijen duidelijke aanwijzingen voor grensoverschrijdende concurrentiedruk. Zo bieden Nederlandse marktpartijen ook samenwerkingsverbanden aan in het buitenlan


	378  
	378  
	378  
	Meldingsbesluit
	Meldingsbesluit

	, punt 178. Zie ook slide 22 van de presentatie van partijen van 20 januari 2022 met kenmerk ACM/IN/672340 (reactie op Meldingsbesluit).  

	379  Reactie partijen op punten van overweging van 22 april 2022, randnummer 287. 
	380  
	380  
	Richtsnoeren relevante markt
	Richtsnoeren relevante markt

	, punt 15 en verder. 


	8.2.2 Onderzoek in de vergunningsfase 
	306. In het Meldingsbesluit komt de ACM tot de conclusie dat sprake is van een mogelijk aparte markt voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten voor vakantieparken.  
	306. In het Meldingsbesluit komt de ACM tot de conclusie dat sprake is van een mogelijk aparte markt voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten voor vakantieparken.  
	306. In het Meldingsbesluit komt de ACM tot de conclusie dat sprake is van een mogelijk aparte markt voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten voor vakantieparken.  

	307. Bij de beoordeling van de relevante productmarkt dient te worden nagegaan in hoeverre de diensten van Roompot en Landal vanuit de afnemers bezien substituten voor elkaar zijn en in hoeverre de diensten van andere aanbieders dan Roompot en Landal (zoals kleinere ketens en OTA’s) substituten zijn voor de diensten van Roompot en Landal.380 
	307. Bij de beoordeling van de relevante productmarkt dient te worden nagegaan in hoeverre de diensten van Roompot en Landal vanuit de afnemers bezien substituten voor elkaar zijn en in hoeverre de diensten van andere aanbieders dan Roompot en Landal (zoals kleinere ketens en OTA’s) substituten zijn voor de diensten van Roompot en Landal.380 

	308. In de vergunningsfase voert de ACM onderzoek onder afnemers uit naar de relevante productmarkt (de vraag- en aanbodzijde). Dit onderzoek is onder andere gebaseerd op enquêtes onder afnemers 
	308. In de vergunningsfase voert de ACM onderzoek onder afnemers uit naar de relevante productmarkt (de vraag- en aanbodzijde). Dit onderzoek is onder andere gebaseerd op enquêtes onder afnemers 


	van Roompot, Landal en onafhankelijke parken en op antwoorden van en gesprekken met marktpartijen.381  
	van Roompot, Landal en onafhankelijke parken en op antwoorden van en gesprekken met marktpartijen.381  
	van Roompot, Landal en onafhankelijke parken en op antwoorden van en gesprekken met marktpartijen.381  


	381  Wat betreft het responspercentage op de enquête geldt dat 25% van de Nederlandse Roompot-afnemers, 49% van de Nederlandse Landal-afnemers en 10% van de bevraagde Nederlandse onafhankelijke vakantieparken de enquête hebben beantwoord. 
	381  Wat betreft het responspercentage op de enquête geldt dat 25% van de Nederlandse Roompot-afnemers, 49% van de Nederlandse Landal-afnemers en 10% van de bevraagde Nederlandse onafhankelijke vakantieparken de enquête hebben beantwoord. 
	382  Zie het gespreksverslag met Landal van 20 januari 2022 met kenmerk ACM/UIT/570633, randnummer 22: “Landal biedt altijd verkoopbemiddeling aan (verhuurbemiddeling voor de accommodaties). Dat is core business. Landal verhuurt alle accommodaties die geschikt zijn voor verhuur (er kunnen accommodaties zijn die überhaupt niet verhuurd worden) exclusief”. Ook stelt Landal “Als Landal vertelt dat het een automatisch prijssysteem is waarbij er continu gezocht wordt naar een optimum, [vertrouwelijk]”. Ook Roomp
	383  Zie bijlagen 58, 59 en 61. 
	384  Vanuit economisch standpunt is – voor de bepaling van de relevante markt – substitutie aan de vraagzijde de belangrijkste onmiddellijke en daadwerkelijke disciplinerende factor voor de aanbieders van een bepaald product, inzonderheid met betrekking tot hun prijsbeleid. 
	384  Vanuit economisch standpunt is – voor de bepaling van de relevante markt – substitutie aan de vraagzijde de belangrijkste onmiddellijke en daadwerkelijke disciplinerende factor voor de aanbieders van een bepaald product, inzonderheid met betrekking tot hun prijsbeleid. 
	Richtsnoeren relevante markt
	Richtsnoeren relevante markt

	, punt 13.  

	385  Aanvullende informatie over B2B van partijen van 24 mei 2022 met kenmerk ACM/IN/700875. 
	386  Bijlage 4 van dit besluit, punt 
	386  Bijlage 4 van dit besluit, punt 
	311
	311

	.  


	8.2.2.1 Vraagsubstitutie diensten van partijen en andere aanbieders 
	309. Naast Roompot en Landal en kleinere vakantieparkketens (zoals Dutchen en Oasis) zijn ook overige (deel)dienstverleners van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten. Dit zijn OTA’s die verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aanbieden aan bijvoorbeeld onafhankelijke vakantieparken. Daarnaast zijn er aanbieders van deeldiensten die geen verhuurbemiddeling leveren maar verhuurbemiddeling ondersteunende diensten (marketing of reserveringssystemen), zoals gespecialiseerde marketingbureaus en leveranciers v
	309. Naast Roompot en Landal en kleinere vakantieparkketens (zoals Dutchen en Oasis) zijn ook overige (deel)dienstverleners van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten. Dit zijn OTA’s die verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aanbieden aan bijvoorbeeld onafhankelijke vakantieparken. Daarnaast zijn er aanbieders van deeldiensten die geen verhuurbemiddeling leveren maar verhuurbemiddeling ondersteunende diensten (marketing of reserveringssystemen), zoals gespecialiseerde marketingbureaus en leveranciers v
	309. Naast Roompot en Landal en kleinere vakantieparkketens (zoals Dutchen en Oasis) zijn ook overige (deel)dienstverleners van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten. Dit zijn OTA’s die verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aanbieden aan bijvoorbeeld onafhankelijke vakantieparken. Daarnaast zijn er aanbieders van deeldiensten die geen verhuurbemiddeling leveren maar verhuurbemiddeling ondersteunende diensten (marketing of reserveringssystemen), zoals gespecialiseerde marketingbureaus en leveranciers v

	310. Uit het onderzoek volgt dat verhuurbemiddeling een kernactiviteit van Roompot en Landal is en dat de marketingdiensten ondersteunend zijn.382 Beide diensten zijn nauw met elkaar verweven wat de verhuurovereenkomsten van partijen onderschrijven die wijzen op marketingverplichtingen zoals “het maken van de nodige publiciteit”, “algemene promotie ten behoeve van online en offline media” en “het verzorgen van advertenties”.383 
	310. Uit het onderzoek volgt dat verhuurbemiddeling een kernactiviteit van Roompot en Landal is en dat de marketingdiensten ondersteunend zijn.382 Beide diensten zijn nauw met elkaar verweven wat de verhuurovereenkomsten van partijen onderschrijven die wijzen op marketingverplichtingen zoals “het maken van de nodige publiciteit”, “algemene promotie ten behoeve van online en offline media” en “het verzorgen van advertenties”.383 

	311. Vanuit de vraagzijde384 bezien heeft de afnemer behoefte aan een aanbieder die met de verhuurbemiddeling voldoende boekingen en met de marketing voldoende verkeer naar de boekingskanalen op de website genereert. De ACM constateert dat de afnemer, met inachtneming van de aspecten die de afnemer van belang acht in de dienstverlening, daarvoor uit diensten van verschillende aanbieders kan kiezen om in zijn behoefte te voorzien. Daarbij kan de afnemer ook deeldiensten stapelen van meerdere dienstverleners 
	311. Vanuit de vraagzijde384 bezien heeft de afnemer behoefte aan een aanbieder die met de verhuurbemiddeling voldoende boekingen en met de marketing voldoende verkeer naar de boekingskanalen op de website genereert. De ACM constateert dat de afnemer, met inachtneming van de aspecten die de afnemer van belang acht in de dienstverlening, daarvoor uit diensten van verschillende aanbieders kan kiezen om in zijn behoefte te voorzien. Daarbij kan de afnemer ook deeldiensten stapelen van meerdere dienstverleners 

	312. De diensten van Roompot en Landal, kleinere vakantieparkketens, OTA’s en de gestapelde diensten van deeldienstverleners zijn naar oordeel van de ACM substituten voor elkaar voor afnemers van Roompot en Landal. Diverse voorbeelden uit het onderzoek onder afnemers van Roompot en Landal – die (al dan niet vrijwillig) zelfstandig zijn geworden en sindsdien alternatieve aanbieders van verhuurbemiddeling- en/of marketingdiensten inschakelen – ondersteunen deze conclusie.385 Uit de enquêtes onder afnemers van
	312. De diensten van Roompot en Landal, kleinere vakantieparkketens, OTA’s en de gestapelde diensten van deeldienstverleners zijn naar oordeel van de ACM substituten voor elkaar voor afnemers van Roompot en Landal. Diverse voorbeelden uit het onderzoek onder afnemers van Roompot en Landal – die (al dan niet vrijwillig) zelfstandig zijn geworden en sindsdien alternatieve aanbieders van verhuurbemiddeling- en/of marketingdiensten inschakelen – ondersteunen deze conclusie.385 Uit de enquêtes onder afnemers van

	313. Hoewel voornoemde diensten gezien worden als substituten, blijkt uit het marktonderzoek dat deze diensten niet als volwaardig substituut gelden. De ACM bespreekt het onderzoek naar de 
	313. Hoewel voornoemde diensten gezien worden als substituten, blijkt uit het marktonderzoek dat deze diensten niet als volwaardig substituut gelden. De ACM bespreekt het onderzoek naar de 


	volwaardigheid van kleinere ketens en overige (deel)dienstverleners zoals OTA’s in paragraaf 
	volwaardigheid van kleinere ketens en overige (deel)dienstverleners zoals OTA’s in paragraaf 
	volwaardigheid van kleinere ketens en overige (deel)dienstverleners zoals OTA’s in paragraaf 
	volwaardigheid van kleinere ketens en overige (deel)dienstverleners zoals OTA’s in paragraaf 
	8.3.4.2.1
	8.3.4.2.1

	 en paragraaf 
	8.3.4.2.2
	8.3.4.2.2

	, en beoordeelt de volwaardigheid van deze overige dienstverleners in paragraaf 
	8.3.4.3
	8.3.4.3

	.  



	8.2.2.2 Aanbodsubstitutie 
	314. Bij aanbodsubstitutie gaat het erom in hoeverre andere leveranciers dan die welke het betrokken product of dienst aanbieden, bereid zijn over te schakelen op de (in dit geval) relevante dienstverlening en deze op korte termijn op de markt kunnen brengen zonder aanzienlijke bijkomende kosten te maken of risico's te lopen in antwoord op geringe en duurzame wijzigingen van de betrokken prijzen.387  
	314. Bij aanbodsubstitutie gaat het erom in hoeverre andere leveranciers dan die welke het betrokken product of dienst aanbieden, bereid zijn over te schakelen op de (in dit geval) relevante dienstverlening en deze op korte termijn op de markt kunnen brengen zonder aanzienlijke bijkomende kosten te maken of risico's te lopen in antwoord op geringe en duurzame wijzigingen van de betrokken prijzen.387  
	314. Bij aanbodsubstitutie gaat het erom in hoeverre andere leveranciers dan die welke het betrokken product of dienst aanbieden, bereid zijn over te schakelen op de (in dit geval) relevante dienstverlening en deze op korte termijn op de markt kunnen brengen zonder aanzienlijke bijkomende kosten te maken of risico's te lopen in antwoord op geringe en duurzame wijzigingen van de betrokken prijzen.387  

	315. Uit het onderzoek onder marktpartijen volgt dat bij lange na niet alle vakantieparkketens en overige dienstverleners (OTA’s, marketingbureaus en aanbieders van online reserveringssystemen) nu zowel verhuurbemiddeling als marketingdiensten aan derde vakantieparkeigenaren aanbieden. Marketingbureaus en aanbieders van online reserveringssystemen bieden meestal geen verhuurbemiddeling, maar hooguit daaraan ondersteunende diensten aan. Bovendien verzorgen sommige vakantieparkketens deze activiteiten slechts
	315. Uit het onderzoek onder marktpartijen volgt dat bij lange na niet alle vakantieparkketens en overige dienstverleners (OTA’s, marketingbureaus en aanbieders van online reserveringssystemen) nu zowel verhuurbemiddeling als marketingdiensten aan derde vakantieparkeigenaren aanbieden. Marketingbureaus en aanbieders van online reserveringssystemen bieden meestal geen verhuurbemiddeling, maar hooguit daaraan ondersteunende diensten aan. Bovendien verzorgen sommige vakantieparkketens deze activiteiten slechts

	316. De ACM stelt vast dat het voor het aanbieden van verhuurbemiddeling het noodzakelijk is om over een boekingssysteem te beschikken dan wel deze bij derden in te kopen, zoals bij Booking Experts of Maxxton. Uit de enquêteresultaten blijkt dat de kosten voor een reserveringssysteem kunnen oplopen tot tienduizenden euro’s en als overstapkosten worden ervaren.389 De ACM stelt daarnaast vast dat afnemers bij Roompot en Landal vaak gebonden zijn aan langetermijncontracten van tien á vijftien jaar.  
	316. De ACM stelt vast dat het voor het aanbieden van verhuurbemiddeling het noodzakelijk is om over een boekingssysteem te beschikken dan wel deze bij derden in te kopen, zoals bij Booking Experts of Maxxton. Uit de enquêteresultaten blijkt dat de kosten voor een reserveringssysteem kunnen oplopen tot tienduizenden euro’s en als overstapkosten worden ervaren.389 De ACM stelt daarnaast vast dat afnemers bij Roompot en Landal vaak gebonden zijn aan langetermijncontracten van tien á vijftien jaar.  

	317. Er zijn aanbieders van vakantieparken die verhuurbemiddeling- en marketingactiviteiten voor hun eigen parken verzorgen, maar niet aan derde vakantieparkeigenaren aanbieden, zoals EuroParcs. EuroParcs beschikt over een boekingssysteem dat zij alleen gebruikt voor eigenaren van vakantiewoningen op parken in haar eigendom. Mogelijk dat het voor EuroParcs eenvoudiger is dan voor andere aanbieders die deze activiteiten nu nog niet ontplooien, om de activiteiten die zij verzorgt voor eigen parken ook aan der
	317. Er zijn aanbieders van vakantieparken die verhuurbemiddeling- en marketingactiviteiten voor hun eigen parken verzorgen, maar niet aan derde vakantieparkeigenaren aanbieden, zoals EuroParcs. EuroParcs beschikt over een boekingssysteem dat zij alleen gebruikt voor eigenaren van vakantiewoningen op parken in haar eigendom. Mogelijk dat het voor EuroParcs eenvoudiger is dan voor andere aanbieders die deze activiteiten nu nog niet ontplooien, om de activiteiten die zij verzorgt voor eigen parken ook aan der

	318. EuroParcs geeft desgevraagd aan niet te overwegen om in de toekomst verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aan andere vakantieparken aan te gaan bieden. EuroParcs heeft altijd het eigendom van de (centrale) faciliteiten op het park. Ze is niet van plan om deze diensten aan te bieden aan derde vakantieparkeigenaren, omdat dan belangenverstrengeling kan ontstaan.390 Ook Center Parcs geeft aan geen diensten aan te zullen bieden aan derden. Ondanks dat zij dit in theorie zou kunnen is dit geen optie voor
	318. EuroParcs geeft desgevraagd aan niet te overwegen om in de toekomst verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aan andere vakantieparken aan te gaan bieden. EuroParcs heeft altijd het eigendom van de (centrale) faciliteiten op het park. Ze is niet van plan om deze diensten aan te bieden aan derde vakantieparkeigenaren, omdat dan belangenverstrengeling kan ontstaan.390 Ook Center Parcs geeft aan geen diensten aan te zullen bieden aan derden. Ondanks dat zij dit in theorie zou kunnen is dit geen optie voor

	319. Ondanks dat EuroParcs en Center Parcs niet bereid zijn om de markt voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten (B2B-markt) aan derde eigenaren van (accommodaties op) vakantieparken te betreden, beschouwt de ACM deze partijen wel als potentiële aanbieders van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aan derde vakantieparkeigenaren. Aangezien EuroParcs en Center Parcs al 
	319. Ondanks dat EuroParcs en Center Parcs niet bereid zijn om de markt voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten (B2B-markt) aan derde eigenaren van (accommodaties op) vakantieparken te betreden, beschouwt de ACM deze partijen wel als potentiële aanbieders van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aan derde vakantieparkeigenaren. Aangezien EuroParcs en Center Parcs al 


	387  
	387  
	387  
	Richtsnoeren relevante markt
	Richtsnoeren relevante markt

	, punt 20. 

	388  EuroParcs, Center Parcs en Dormio bieden enkel verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aan eigen parken en Franse ketens als Capfun bieden geen verhuurbemiddeling in Nederland aan. 
	389  Bijlage 
	389  Bijlage 
	4
	4

	 van dit besluit, vraag 10c, punten 
	325
	325

	 en 
	326
	326

	.  

	390  Antwoorden van 2 februari 2022 met kenmerk ACM/IN/674853. 
	391  Gespreksverslag van 7 oktober 2021, met kenmerk ACM/UIT/562315, randnummer 4.2. 

	eigen verhuurbemiddeling- en marketingactiviteiten ontplooien zal toetreding minder hoge investeringen vergen. Daarentegen wordt toetreding bemoeilijkt door de langetermijncontracten die onder meer Roompot en Landal hanteren, waardoor sommige afnemers voor langere tijd van de markt zijn. Dit is voor potentiële aanbieders een drempel om op korte termijn voldoende schaal te behalen om deze diensten aan te bieden.  
	eigen verhuurbemiddeling- en marketingactiviteiten ontplooien zal toetreding minder hoge investeringen vergen. Daarentegen wordt toetreding bemoeilijkt door de langetermijncontracten die onder meer Roompot en Landal hanteren, waardoor sommige afnemers voor langere tijd van de markt zijn. Dit is voor potentiële aanbieders een drempel om op korte termijn voldoende schaal te behalen om deze diensten aan te bieden.  
	eigen verhuurbemiddeling- en marketingactiviteiten ontplooien zal toetreding minder hoge investeringen vergen. Daarentegen wordt toetreding bemoeilijkt door de langetermijncontracten die onder meer Roompot en Landal hanteren, waardoor sommige afnemers voor langere tijd van de markt zijn. Dit is voor potentiële aanbieders een drempel om op korte termijn voldoende schaal te behalen om deze diensten aan te bieden.  

	320. Als een aanbieder nog geen verhuurbemiddeling- en marketingdiensten ontplooit (ook niet voor de eigen parken), zullen de kosten hoger zijn dan een partij die dat al doet. Deze aanbieders moeten investeren in een boekingssysteem en naamsbekendheid.  
	320. Als een aanbieder nog geen verhuurbemiddeling- en marketingdiensten ontplooit (ook niet voor de eigen parken), zullen de kosten hoger zijn dan een partij die dat al doet. Deze aanbieders moeten investeren in een boekingssysteem en naamsbekendheid.  

	321. Investeringen in een online boekingssysteem lopen op tot tienduizenden euro’s en zullen vervolgens marketingkosten nodig zijn voor het vermarkten van deze dienst aan (nieuwe) afnemers. Daarnaast zijn er meer toetredingsdrempels die de bereidheid van een aanbieder om te schakelen en snel actief te worden op deze markt verlagen. Potentiële toetreders krijgen te maken met potentiële afnemers die vastzitten in langetermijncontracten die op verschillende momenten aflopen. Hierdoor is het moeilijk om in kort
	321. Investeringen in een online boekingssysteem lopen op tot tienduizenden euro’s en zullen vervolgens marketingkosten nodig zijn voor het vermarkten van deze dienst aan (nieuwe) afnemers. Daarnaast zijn er meer toetredingsdrempels die de bereidheid van een aanbieder om te schakelen en snel actief te worden op deze markt verlagen. Potentiële toetreders krijgen te maken met potentiële afnemers die vastzitten in langetermijncontracten die op verschillende momenten aflopen. Hierdoor is het moeilijk om in kort


	8.2.3 Beoordeling door de ACM 
	322. De ACM is van oordeel dat er sprake is van één markt voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten. Bedoelde diensten worden aangeboden aan derde eigenaren van (accommodaties op) vakantieparken. Op deze markt zijn Roompot en Landal allebei actief en overlappen grote delen van hun diensten met elkaar (zie paragraaf 
	322. De ACM is van oordeel dat er sprake is van één markt voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten. Bedoelde diensten worden aangeboden aan derde eigenaren van (accommodaties op) vakantieparken. Op deze markt zijn Roompot en Landal allebei actief en overlappen grote delen van hun diensten met elkaar (zie paragraaf 
	322. De ACM is van oordeel dat er sprake is van één markt voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten. Bedoelde diensten worden aangeboden aan derde eigenaren van (accommodaties op) vakantieparken. Op deze markt zijn Roompot en Landal allebei actief en overlappen grote delen van hun diensten met elkaar (zie paragraaf 
	322. De ACM is van oordeel dat er sprake is van één markt voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten. Bedoelde diensten worden aangeboden aan derde eigenaren van (accommodaties op) vakantieparken. Op deze markt zijn Roompot en Landal allebei actief en overlappen grote delen van hun diensten met elkaar (zie paragraaf 
	8.3.3.3
	8.3.3.3

	).  


	323. Vanuit de vraagzijde bezien omvat de markt het aanbieden van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aan derde eigenaren van (accommodaties op) vakantieparken (derde vakantieparkeigenaren). Hieronder vallen de verhuurbemiddeling- en marketingdiensten van Roompot en Landal, kleinere vakantieparkketens (zoals Dutchen en Oasis) en de verschillende overige dienstverleners die deze diensten aan afnemers aanbieden (OTA’s, deeldienstverleners als marketingbureaus en aanbieders van online reserveringssystemen
	323. Vanuit de vraagzijde bezien omvat de markt het aanbieden van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aan derde eigenaren van (accommodaties op) vakantieparken (derde vakantieparkeigenaren). Hieronder vallen de verhuurbemiddeling- en marketingdiensten van Roompot en Landal, kleinere vakantieparkketens (zoals Dutchen en Oasis) en de verschillende overige dienstverleners die deze diensten aan afnemers aanbieden (OTA’s, deeldienstverleners als marketingbureaus en aanbieders van online reserveringssystemen

	324. De ACM is van oordeel dat voor aanbieders, die nu niet actief zijn op de markt voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten (en dit niet doen voor eigen parken), het niet eenvoudig is (en dat er mogelijk ook weinig bereidheid is) om over te schakelen op deze diensten op korte termijn zonder aanzienlijke bijkomende kosten.  
	324. De ACM is van oordeel dat voor aanbieders, die nu niet actief zijn op de markt voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten (en dit niet doen voor eigen parken), het niet eenvoudig is (en dat er mogelijk ook weinig bereidheid is) om over te schakelen op deze diensten op korte termijn zonder aanzienlijke bijkomende kosten.  

	325. De ACM acht het mogelijk dat aanbieders die al actief zijn met de verhuur van eigen parken zoals EuroParcs eerder in staat en bereid zijn om deze diensten aan derden aan te bieden, omdat ze al over het reserveringssysteem beschikken en naamsbekendheid hebben. Niettemin lijken Center 
	325. De ACM acht het mogelijk dat aanbieders die al actief zijn met de verhuur van eigen parken zoals EuroParcs eerder in staat en bereid zijn om deze diensten aan derden aan te bieden, omdat ze al over het reserveringssysteem beschikken en naamsbekendheid hebben. Niettemin lijken Center 


	392  Partijen stellen dat er geen gedegen onderzoek is gedaan naar vraagsubstitutie door een SSNIP-test uit te voeren en de ACM ten onrechte een beperkte markt heeft afgebakend. De ACM heeft geen aanleiding gezien tot het uitvoeren van een SSNIP-test. De ACM is niet verplicht tot een kwantitatieve afbakening. Zie College van Beroep voor het bedrijfsleven, 3 september 2018, 
	392  Partijen stellen dat er geen gedegen onderzoek is gedaan naar vraagsubstitutie door een SSNIP-test uit te voeren en de ACM ten onrechte een beperkte markt heeft afgebakend. De ACM heeft geen aanleiding gezien tot het uitvoeren van een SSNIP-test. De ACM is niet verplicht tot een kwantitatieve afbakening. Zie College van Beroep voor het bedrijfsleven, 3 september 2018, 
	392  Partijen stellen dat er geen gedegen onderzoek is gedaan naar vraagsubstitutie door een SSNIP-test uit te voeren en de ACM ten onrechte een beperkte markt heeft afgebakend. De ACM heeft geen aanleiding gezien tot het uitvoeren van een SSNIP-test. De ACM is niet verplicht tot een kwantitatieve afbakening. Zie College van Beroep voor het bedrijfsleven, 3 september 2018, 
	ECLI:NL:CBB:2018:440
	ECLI:NL:CBB:2018:440

	, r.o. 7.5-7.9.4. Een onderzoek naar en op basis van productkenmerken heeft tot eenduidige uitkomsten geleid.  


	Parcs en EuroParcs zelf niet bereid te zijn en geen voornemens te hebben om op de korte termijn dit aan derden aan te bieden. De ACM verwacht dat vooral met het binden van nieuwe afnemers de nodige tijd en investeringen zijn gemoeid en dit daarom niet eenvoudig en op korte termijn te realiseren is. Met name de langetermijncontracten voor afnemers kan voor potentiële aanbieders een (toetredings)drempel vormen. De onafhankelijke parken die (nog) geen B2B-dienstverlening afnemen, kiezen soms bewust voor onafha
	Parcs en EuroParcs zelf niet bereid te zijn en geen voornemens te hebben om op de korte termijn dit aan derden aan te bieden. De ACM verwacht dat vooral met het binden van nieuwe afnemers de nodige tijd en investeringen zijn gemoeid en dit daarom niet eenvoudig en op korte termijn te realiseren is. Met name de langetermijncontracten voor afnemers kan voor potentiële aanbieders een (toetredings)drempel vormen. De onafhankelijke parken die (nog) geen B2B-dienstverlening afnemen, kiezen soms bewust voor onafha
	Parcs en EuroParcs zelf niet bereid te zijn en geen voornemens te hebben om op de korte termijn dit aan derden aan te bieden. De ACM verwacht dat vooral met het binden van nieuwe afnemers de nodige tijd en investeringen zijn gemoeid en dit daarom niet eenvoudig en op korte termijn te realiseren is. Met name de langetermijncontracten voor afnemers kan voor potentiële aanbieders een (toetredings)drempel vormen. De onafhankelijke parken die (nog) geen B2B-dienstverlening afnemen, kiezen soms bewust voor onafha

	326. Wat betreft potentiële aanbieders die in zijn geheel nog niet actief zijn op de markt van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten verwacht de ACM niet dat het heel eenvoudig is om hierop op korte termijn zonder aanzienlijke bijkomende kosten op over te schakelen. Uit het marktonderzoek blijkt er toetredingsdrempels te zijn, waaronder kosten voor een boekingssysteem, het opbouwen van naamsbekendheid en de drempel van langetermijncontracten om snel actief te kunnen worden. Daarbij komt dat naamsbekendhe
	326. Wat betreft potentiële aanbieders die in zijn geheel nog niet actief zijn op de markt van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten verwacht de ACM niet dat het heel eenvoudig is om hierop op korte termijn zonder aanzienlijke bijkomende kosten op over te schakelen. Uit het marktonderzoek blijkt er toetredingsdrempels te zijn, waaronder kosten voor een boekingssysteem, het opbouwen van naamsbekendheid en de drempel van langetermijncontracten om snel actief te kunnen worden. Daarbij komt dat naamsbekendhe
	326. Wat betreft potentiële aanbieders die in zijn geheel nog niet actief zijn op de markt van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten verwacht de ACM niet dat het heel eenvoudig is om hierop op korte termijn zonder aanzienlijke bijkomende kosten op over te schakelen. Uit het marktonderzoek blijkt er toetredingsdrempels te zijn, waaronder kosten voor een boekingssysteem, het opbouwen van naamsbekendheid en de drempel van langetermijncontracten om snel actief te kunnen worden. Daarbij komt dat naamsbekendhe
	8.3.6.2.2
	8.3.6.2.2

	. 


	327. De ACM stelt vast dat aanbodsubstitutie niet aannemelijk is.  
	327. De ACM stelt vast dat aanbodsubstitutie niet aannemelijk is.  

	328. De ACM concludeert dan ook dat sprake is van een brede markt voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aan derde vakantieparkeigenaren, waarop partijen, kleinere vakantieparkketens (zoals Dutchen en Oasis), en verschillende overige dienstverleners (zoals OTA’s en deeldienstverleners als (gespecialiseerde) marketingbureaus en aanbieders van online reserveringssystemen) actief zijn.  
	328. De ACM concludeert dan ook dat sprake is van een brede markt voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aan derde vakantieparkeigenaren, waarop partijen, kleinere vakantieparkketens (zoals Dutchen en Oasis), en verschillende overige dienstverleners (zoals OTA’s en deeldienstverleners als (gespecialiseerde) marketingbureaus en aanbieders van online reserveringssystemen) actief zijn.  

	329. In het Meldingsbesluit concludeert de ACM dat sprake is van een Nederlandse markt voor de verhuurbemiddeling- en marketingdiensten voor vakantieparken. De ACM ziet op basis van het onderzoek in de vergunningsfase geen aanleiding om hiervan af te wijken. Zowel aanbieders als afnemers van de betreffende diensten zijn grotendeels in Nederland gevestigd (enkele OTA’s, zoals Belvilla, daargelaten). De verhuurbemiddeling- en marketingactiviteiten worden daarmee hoofdzakelijk in Nederland verricht en afgenome
	329. In het Meldingsbesluit concludeert de ACM dat sprake is van een Nederlandse markt voor de verhuurbemiddeling- en marketingdiensten voor vakantieparken. De ACM ziet op basis van het onderzoek in de vergunningsfase geen aanleiding om hiervan af te wijken. Zowel aanbieders als afnemers van de betreffende diensten zijn grotendeels in Nederland gevestigd (enkele OTA’s, zoals Belvilla, daargelaten). De verhuurbemiddeling- en marketingactiviteiten worden daarmee hoofdzakelijk in Nederland verricht en afgenome

	330. Op basis van het bovenstaande concludeert de ACM dat er sprake is van een relevante geografische markt voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aan derde vakantieparken die nationaal van omvang is. 
	330. Op basis van het bovenstaande concludeert de ACM dat er sprake is van een relevante geografische markt voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aan derde vakantieparken die nationaal van omvang is. 


	8.2.4 Conclusie relevante markt 
	331. Gelet op het voorgaande komt de ACM tot de conclusie dat voor de beoordeling van de onderhavige concentratie dient te worden uitgegaan van een nationale relevante markt voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten voor derde vakantieparkeigenaren.  
	331. Gelet op het voorgaande komt de ACM tot de conclusie dat voor de beoordeling van de onderhavige concentratie dient te worden uitgegaan van een nationale relevante markt voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten voor derde vakantieparkeigenaren.  
	331. Gelet op het voorgaande komt de ACM tot de conclusie dat voor de beoordeling van de onderhavige concentratie dient te worden uitgegaan van een nationale relevante markt voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten voor derde vakantieparkeigenaren.  


	8.3 Gevolgen van de voorgenomen concentratie 
	332. In het Meldingsbesluit stelt de ACM vast dat er reden is om aan te nemen dat de voorgenomen concentratie de daadwerkelijke mededinging op significante wijze zou kunnen belemmeren op de Nederlandse markt voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten voor vakantieparken of een deel daarvan. De ACM acht het in de eerste fase van het onderzoek aannemelijk dat de schadetheorie (paragraaf 
	332. In het Meldingsbesluit stelt de ACM vast dat er reden is om aan te nemen dat de voorgenomen concentratie de daadwerkelijke mededinging op significante wijze zou kunnen belemmeren op de Nederlandse markt voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten voor vakantieparken of een deel daarvan. De ACM acht het in de eerste fase van het onderzoek aannemelijk dat de schadetheorie (paragraaf 
	332. In het Meldingsbesluit stelt de ACM vast dat er reden is om aan te nemen dat de voorgenomen concentratie de daadwerkelijke mededinging op significante wijze zou kunnen belemmeren op de Nederlandse markt voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten voor vakantieparken of een deel daarvan. De ACM acht het in de eerste fase van het onderzoek aannemelijk dat de schadetheorie (paragraaf 
	332. In het Meldingsbesluit stelt de ACM vast dat er reden is om aan te nemen dat de voorgenomen concentratie de daadwerkelijke mededinging op significante wijze zou kunnen belemmeren op de Nederlandse markt voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten voor vakantieparken of een deel daarvan. De ACM acht het in de eerste fase van het onderzoek aannemelijk dat de schadetheorie (paragraaf 
	8.3.1
	8.3.1

	) zich na de voorgenomen concentratie zou kunnen voordoen. 


	333. In de vergunningsfase heeft de ACM onder meer onderzoek verricht naar de volgende hoofdvragen: 
	333. In de vergunningsfase heeft de ACM onder meer onderzoek verricht naar de volgende hoofdvragen: 

	• of het aanbod van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten door concurrenten (inclusief de dreiging van het mogelijk aanbieden van deze diensten) Roompot en Landal na de voorgenomen concentratie voldoende zal disciplineren en; 
	• of het aanbod van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten door concurrenten (inclusief de dreiging van het mogelijk aanbieden van deze diensten) Roompot en Landal na de voorgenomen concentratie voldoende zal disciplineren en; 

	• of de mogelijkheden van vakantieparken om zelfstandig de verhuurbemiddeling en marketing ter hand te nemen Roompot en Landal na de voorgenomen concentratie voldoende zal disciplineren.  
	• of de mogelijkheden van vakantieparken om zelfstandig de verhuurbemiddeling en marketing ter hand te nemen Roompot en Landal na de voorgenomen concentratie voldoende zal disciplineren.  

	334. In deze paragraaf bespreekt de ACM achtereenvolgens:  
	334. In deze paragraaf bespreekt de ACM achtereenvolgens:  

	• de mogelijke schade als gevolg van de concentratie (paragraaf 
	• de mogelijke schade als gevolg van de concentratie (paragraaf 
	• de mogelijke schade als gevolg van de concentratie (paragraaf 
	8.3.1
	8.3.1

	);  


	• de positie van Roompot en Landal op de Nederlandse markt voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten (paragraaf 
	• de positie van Roompot en Landal op de Nederlandse markt voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten (paragraaf 
	• de positie van Roompot en Landal op de Nederlandse markt voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten (paragraaf 
	8.3.2
	8.3.2

	);  


	• de nabijheid van concurrentie tussen Roompot en Landal (paragraaf 
	• de nabijheid van concurrentie tussen Roompot en Landal (paragraaf 
	• de nabijheid van concurrentie tussen Roompot en Landal (paragraaf 
	8.3.3
	8.3.3

	);  


	• de marktpositie van de overige concurrenten (kleinere vakantieparkketens, OTA’s en deeldienstverleners) (paragraaf 
	• de marktpositie van de overige concurrenten (kleinere vakantieparkketens, OTA’s en deeldienstverleners) (paragraaf 
	• de marktpositie van de overige concurrenten (kleinere vakantieparkketens, OTA’s en deeldienstverleners) (paragraaf 
	8.3.4
	8.3.4

	);  


	• in hoeverre de mogelijkheid tot het stapelen van (deel)diensten of het volledig zelfstandig uitvoeren van de verhuur en marketing een alternatief vormt voor de dienstverlening van partijen (paragraaf 
	• in hoeverre de mogelijkheid tot het stapelen van (deel)diensten of het volledig zelfstandig uitvoeren van de verhuur en marketing een alternatief vormt voor de dienstverlening van partijen (paragraaf 
	• in hoeverre de mogelijkheid tot het stapelen van (deel)diensten of het volledig zelfstandig uitvoeren van de verhuur en marketing een alternatief vormt voor de dienstverlening van partijen (paragraaf 
	8.3.5
	8.3.5

	);  


	• de uitbreidings- en toetredingsmogelijkheden (paragraaf 
	• de uitbreidings- en toetredingsmogelijkheden (paragraaf 
	• de uitbreidings- en toetredingsmogelijkheden (paragraaf 
	8.3.6
	8.3.6

	);  


	• de overstapdrempels (paragraaf 
	• de overstapdrempels (paragraaf 
	• de overstapdrempels (paragraaf 
	8.3.7
	8.3.7

	); 


	• een tussenconclusie van wat in de bovenstaande paragrafen is behandeld (paragraaf 
	• een tussenconclusie van wat in de bovenstaande paragrafen is behandeld (paragraaf 
	• een tussenconclusie van wat in de bovenstaande paragrafen is behandeld (paragraaf 
	8.3.8
	8.3.8

	); en 


	• een daarop aanvullende beoordeling van de schadetheorie in reactie op het standpunt van partijen in hun reactie op de punten van overweging (paragraaf 
	• een daarop aanvullende beoordeling van de schadetheorie in reactie op het standpunt van partijen in hun reactie op de punten van overweging (paragraaf 
	• een daarop aanvullende beoordeling van de schadetheorie in reactie op het standpunt van partijen in hun reactie op de punten van overweging (paragraaf 
	8.3.9
	8.3.9

	). 



	8.3.1 Mogelijke schade als gevolg van de voorgenomen concentratie 
	335. Roompot en Landal zijn de twee grootste vakantieparkketens in Nederland die verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aanbieden aan derde vakantieparkeigenaren. Derde vakantieparkeigenaren hebben voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten nu nog de keuze uit de twee grote vakantieparkketens, maar na de voorgenomen concentratie valt deze keuzemogelijkheid weg. Ook valt door de voorgenomen concentratie de concurrentiedruk tussen Roompot en Landal weg. In het Meldingsbesluit393 wierp de ACM de volgende 
	335. Roompot en Landal zijn de twee grootste vakantieparkketens in Nederland die verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aanbieden aan derde vakantieparkeigenaren. Derde vakantieparkeigenaren hebben voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten nu nog de keuze uit de twee grote vakantieparkketens, maar na de voorgenomen concentratie valt deze keuzemogelijkheid weg. Ook valt door de voorgenomen concentratie de concurrentiedruk tussen Roompot en Landal weg. In het Meldingsbesluit393 wierp de ACM de volgende 
	335. Roompot en Landal zijn de twee grootste vakantieparkketens in Nederland die verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aanbieden aan derde vakantieparkeigenaren. Derde vakantieparkeigenaren hebben voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten nu nog de keuze uit de twee grote vakantieparkketens, maar na de voorgenomen concentratie valt deze keuzemogelijkheid weg. Ook valt door de voorgenomen concentratie de concurrentiedruk tussen Roompot en Landal weg. In het Meldingsbesluit393 wierp de ACM de volgende 


	393  
	393  
	393  
	Meldingsbesluit
	Meldingsbesluit

	, punt 132. 


	Roompot en Landal kunnen na de voorgenomen concentratie de prijzen (commissies) verhogen voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten die eigenaren van (accommodaties op) vakantieparken bij hen afnemen.  
	336. De positie van de huidige afnemers van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten van Roompot en Landal kan als gevolg van de voorgenomen concentratie verslechteren. De gefuseerde entiteit heeft de mogelijkheid om na de voorgenomen concentratie unilateraal de prijzen te verhogen. De mogelijkheid dat eigenaren van vakantieparken door de mededingingsbeperkingen als gevolg van de concentratie meer zullen moeten gaan betalen voor bedoelde dienstverlening vormt op zichzelf al schade. Immers, in dat geval zull
	336. De positie van de huidige afnemers van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten van Roompot en Landal kan als gevolg van de voorgenomen concentratie verslechteren. De gefuseerde entiteit heeft de mogelijkheid om na de voorgenomen concentratie unilateraal de prijzen te verhogen. De mogelijkheid dat eigenaren van vakantieparken door de mededingingsbeperkingen als gevolg van de concentratie meer zullen moeten gaan betalen voor bedoelde dienstverlening vormt op zichzelf al schade. Immers, in dat geval zull
	336. De positie van de huidige afnemers van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten van Roompot en Landal kan als gevolg van de voorgenomen concentratie verslechteren. De gefuseerde entiteit heeft de mogelijkheid om na de voorgenomen concentratie unilateraal de prijzen te verhogen. De mogelijkheid dat eigenaren van vakantieparken door de mededingingsbeperkingen als gevolg van de concentratie meer zullen moeten gaan betalen voor bedoelde dienstverlening vormt op zichzelf al schade. Immers, in dat geval zull
	336. De positie van de huidige afnemers van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten van Roompot en Landal kan als gevolg van de voorgenomen concentratie verslechteren. De gefuseerde entiteit heeft de mogelijkheid om na de voorgenomen concentratie unilateraal de prijzen te verhogen. De mogelijkheid dat eigenaren van vakantieparken door de mededingingsbeperkingen als gevolg van de concentratie meer zullen moeten gaan betalen voor bedoelde dienstverlening vormt op zichzelf al schade. Immers, in dat geval zull
	8.3.9
	8.3.9

	 beoordeelt de ACM voornoemd risico en gaat de ACM uitvoeriger in op de reactie van partijen op het marktonderzoek van de ACM. 



	8.3.2 Positie van Roompot en Landal  
	337. De ACM bespreekt in deze paragraaf de positie van Roompot en Landal ten opzichte van concurrenten. In paragraaf 
	337. De ACM bespreekt in deze paragraaf de positie van Roompot en Landal ten opzichte van concurrenten. In paragraaf 
	337. De ACM bespreekt in deze paragraaf de positie van Roompot en Landal ten opzichte van concurrenten. In paragraaf 
	337. De ACM bespreekt in deze paragraaf de positie van Roompot en Landal ten opzichte van concurrenten. In paragraaf 
	8.3.2.1
	8.3.2.1

	 gaat de ACM in op de opvattingen van partijen. Vervolgens bespreekt de ACM in paragraaf 
	8.3.2.2
	8.3.2.2

	 het gedane onderzoek gedurende de vergunningsfase waarbij zij in paragraaf 
	8.3.2.2.1
	8.3.2.2.1

	 ingaat op de marktpositie van Roompot en Landal ten opzichte van andere spelers en waaruit volgt dat Roompot en Landal veruit de grootste spelers op de markt zijn. In paragraaf 
	8.3.4
	8.3.4

	 behandelt de ACM de marktpositie van de concurrenten uitgebreider (kleinere vakantieparkketens, OTA’s en deeldienstverleners als marketingbureaus). 



	8.3.2.1 Opvattingen van partijen 
	338. Partijen dat zij geen inzicht hebben in de totale omvang van de markt.394 Partijen stellen dat het niet goed mogelijk is om een marktaandeel te verschaffen op basis van het aantal vakantieparken, omdat niet duidelijk is welke vakantieparken van een concurrent in eigendom van de betreffende concurrent zijn en voor welke parken deze concurrent verhuurbemiddeling- en marketingdiensten verleent. 
	338. Partijen dat zij geen inzicht hebben in de totale omvang van de markt.394 Partijen stellen dat het niet goed mogelijk is om een marktaandeel te verschaffen op basis van het aantal vakantieparken, omdat niet duidelijk is welke vakantieparken van een concurrent in eigendom van de betreffende concurrent zijn en voor welke parken deze concurrent verhuurbemiddeling- en marketingdiensten verleent. 
	338. Partijen dat zij geen inzicht hebben in de totale omvang van de markt.394 Partijen stellen dat het niet goed mogelijk is om een marktaandeel te verschaffen op basis van het aantal vakantieparken, omdat niet duidelijk is welke vakantieparken van een concurrent in eigendom van de betreffende concurrent zijn en voor welke parken deze concurrent verhuurbemiddeling- en marketingdiensten verleent. 

	339. Partijen stellen in reactie op het hoor- en wederhoordossier dat de ACM de positie van Roompot en Landal op de markt voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten overschat en potentiële afnemers niet betrekt. Partijen stellen evenwel dat zij niet beschikken over informatie die inzicht geeft in hoeveel parken daadwerkelijk B2B-diensten afnemen. Partijen menen dat er in totaal meer dan 1.000 vakantieparken zijn die (potentiële) afnemers zijn van B2B-diensten, doch zelfs bij een schatting van circa 600 a
	339. Partijen stellen in reactie op het hoor- en wederhoordossier dat de ACM de positie van Roompot en Landal op de markt voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten overschat en potentiële afnemers niet betrekt. Partijen stellen evenwel dat zij niet beschikken over informatie die inzicht geeft in hoeveel parken daadwerkelijk B2B-diensten afnemen. Partijen menen dat er in totaal meer dan 1.000 vakantieparken zijn die (potentiële) afnemers zijn van B2B-diensten, doch zelfs bij een schatting van circa 600 a


	394  Zie de reactie op uitkomsten marktonderzoek van 18 november 2021, met kenmerk ACM/IN/659646, randnummer 23. 
	394  Zie de reactie op uitkomsten marktonderzoek van 18 november 2021, met kenmerk ACM/IN/659646, randnummer 23. 
	395  Reactie op hoor- en wederhoordossier ten aanzien van B2B-diensten van 28 juni 2022, met kenmerk ACM/IN/701422. 
	396  Zie bijlagen 7 en 8. 
	397  Zie gespreksverslag van 25 februari 2022, met kenmerk ACM/UIT/572689, randnummer 3.7. Gespreksverslag van 29 december 2021, met kenmerk ACM/UIT/568738 randnummers 3.1, 6.7, 13.4 en 18.1-18.3. 

	8.3.2.2 Onderzoek in de vergunningsfase 
	8.3.2.2.1 Positie Roompot en Landal op verhuurbemiddeling- en marketingdiensten 
	340. Zowel afnemers als concurrenten zien Roompot en Landal als sterke aanbieders op de relevante markt. In Nederland heeft Roompot [vertrouwelijk] afnemers (waarvan [vertrouwelijk] PPE en [vertrouwelijk] PPNE) en Landal [vertrouwelijk] afnemers (waarvan [vertrouwelijk] franchise en [vertrouwelijk] managed parken).396  
	340. Zowel afnemers als concurrenten zien Roompot en Landal als sterke aanbieders op de relevante markt. In Nederland heeft Roompot [vertrouwelijk] afnemers (waarvan [vertrouwelijk] PPE en [vertrouwelijk] PPNE) en Landal [vertrouwelijk] afnemers (waarvan [vertrouwelijk] franchise en [vertrouwelijk] managed parken).396  
	340. Zowel afnemers als concurrenten zien Roompot en Landal als sterke aanbieders op de relevante markt. In Nederland heeft Roompot [vertrouwelijk] afnemers (waarvan [vertrouwelijk] PPE en [vertrouwelijk] PPNE) en Landal [vertrouwelijk] afnemers (waarvan [vertrouwelijk] franchise en [vertrouwelijk] managed parken).396  

	341. Uit de gesprekken met de kleinere concurrenten (Dutchen en Oasis), blijkt dat zij Roompot en Landal zien als de grootste (of de enige) concurrenten.397  
	341. Uit de gesprekken met de kleinere concurrenten (Dutchen en Oasis), blijkt dat zij Roompot en Landal zien als de grootste (of de enige) concurrenten.397  


	342. Uit de enquêteresultaten blijkt dat een groot deel van de Landal-afnemers verwacht dat partijen na de voorgenomen concentratie een zeer sterke of zelfs monopoliepositie verkrijgt en dat geen (volwaardige) alternatieven over blijven.398 Ook een groot deel van de Roompot-afnemers verwacht dat Roompot na de overname van Landal een zeer sterke of zelfs monopoliepositie verkrijgt op deze markt en er geen (volwaardige) alternatieven overblijven.399 
	342. Uit de enquêteresultaten blijkt dat een groot deel van de Landal-afnemers verwacht dat partijen na de voorgenomen concentratie een zeer sterke of zelfs monopoliepositie verkrijgt en dat geen (volwaardige) alternatieven over blijven.398 Ook een groot deel van de Roompot-afnemers verwacht dat Roompot na de overname van Landal een zeer sterke of zelfs monopoliepositie verkrijgt op deze markt en er geen (volwaardige) alternatieven overblijven.399 
	342. Uit de enquêteresultaten blijkt dat een groot deel van de Landal-afnemers verwacht dat partijen na de voorgenomen concentratie een zeer sterke of zelfs monopoliepositie verkrijgt en dat geen (volwaardige) alternatieven over blijven.398 Ook een groot deel van de Roompot-afnemers verwacht dat Roompot na de overname van Landal een zeer sterke of zelfs monopoliepositie verkrijgt op deze markt en er geen (volwaardige) alternatieven overblijven.399 

	343. De ACM behandelt nu eerst de door haar vastgestelde ondergrens van de marktpositie van Roompot en Landal bekeken vanuit de potentiële vraagzijde (paragraaf 
	343. De ACM behandelt nu eerst de door haar vastgestelde ondergrens van de marktpositie van Roompot en Landal bekeken vanuit de potentiële vraagzijde (paragraaf 
	343. De ACM behandelt nu eerst de door haar vastgestelde ondergrens van de marktpositie van Roompot en Landal bekeken vanuit de potentiële vraagzijde (paragraaf 
	8.3.2.2.2
	8.3.2.2.2

	).  



	398  Bijlage 
	398  Bijlage 
	398  Bijlage 
	4
	4

	 van dit besluit, vraag 6 en 22, punten 
	309
	309

	 en 
	310
	310

	.  

	399  Bijlage 
	399  Bijlage 
	4
	4

	 van dit besluit, vraag 6 en 21, punten 
	302
	302

	 en 
	303
	303

	.  

	400  De omzet die vakantieparken behalen met het aanbieden van accommodaties op vakantieparken aan consumenten oftewel op de B2C-markt. 
	401  Zie punt 
	401  Zie punt 
	273
	273

	 van dit besluit.  


	8.3.2.2.2 Ondergrens marktpositie Roompot en Landal 
	344. Het is niet eenvoudig om op kwantitatieve wijze de positie van Roompot en Landal op de markt voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten vast te stellen.  
	344. Het is niet eenvoudig om op kwantitatieve wijze de positie van Roompot en Landal op de markt voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten vast te stellen.  
	344. Het is niet eenvoudig om op kwantitatieve wijze de positie van Roompot en Landal op de markt voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten vast te stellen.  

	345. Tabel 3
	345. Tabel 3
	345. Tabel 3
	345. Tabel 3

	 geeft een weergave van de verhuuromzet400 van vakantieparken aangesloten bij een vakantieparkketen die verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aan hen verleent en de geschatte verhuuromzet van onafhankelijke vakantieparken. De aandelen zijn nadrukkelijk geen marktaandelen, omdat ze ook verhuuromzet betreffen van onafhankelijke vakantieparken die geen B2B-diensten afnemen. 


	346. De omzet van de vakantieparken aangesloten bij Roompot op basis van een PPE- of PPNE-contract rekent de ACM aan Roompot toe en de omzet van de vakantieparken aangesloten bij Landal op basis van een management- of franchisecontract rekent de ACM toe aan Landal. PO-parken van Roompot en Landal401 laat de ACM buiten beschouwing, omdat zij vanwege structurele (eigendoms)banden met Roompot en Landal niet tot de relevante markt behoren. Ook parken van andere vakantieparkketens zoals Center Parcs, Dormio, Eur
	346. De omzet van de vakantieparken aangesloten bij Roompot op basis van een PPE- of PPNE-contract rekent de ACM aan Roompot toe en de omzet van de vakantieparken aangesloten bij Landal op basis van een management- of franchisecontract rekent de ACM toe aan Landal. PO-parken van Roompot en Landal401 laat de ACM buiten beschouwing, omdat zij vanwege structurele (eigendoms)banden met Roompot en Landal niet tot de relevante markt behoren. Ook parken van andere vakantieparkketens zoals Center Parcs, Dormio, Eur

	347. Naast deze vakantieparkketens is er een diverse groep onafhankelijke parken die al dan niet verhuurbemiddeling- en/of marketingdiensten afneemt bij andersoortige B2B-dienstverleners, zoals één of meerdere OTA’s en marketingbureaus. De omzet van al deze parken tezamen (en die dus gerealiseerd wordt met behulp van alle mogelijk denkbare (combinaties van) dienstverleners waar zij verhuurbemiddeling- en marketingdiensten van afnemen) zit in de groep ‘overig/geen B2B dienst’.  
	347. Naast deze vakantieparkketens is er een diverse groep onafhankelijke parken die al dan niet verhuurbemiddeling- en/of marketingdiensten afneemt bij andersoortige B2B-dienstverleners, zoals één of meerdere OTA’s en marketingbureaus. De omzet van al deze parken tezamen (en die dus gerealiseerd wordt met behulp van alle mogelijk denkbare (combinaties van) dienstverleners waar zij verhuurbemiddeling- en marketingdiensten van afnemen) zit in de groep ‘overig/geen B2B dienst’.  

	348. Belangrijke kanttekening is dat de groep ‘overig/geen B2B dienst’ ook onafhankelijke parken betreft die geen verhuurbemiddeling- en/of marketingdiensten afnemen en dus niet tot de markt behoren, omdat ze alles volledig zelf doen. Ook kleine ketens met slechts twee of drie parken zijn niet uit de groep onafhankelijke parken gehaald. Dit leidt tot een onderschatting van de marktposities van Roompot en Landal en een overschatting van de marktpositie van de categorie ‘overig/geen B2B dienst’. Deze berekeni
	348. Belangrijke kanttekening is dat de groep ‘overig/geen B2B dienst’ ook onafhankelijke parken betreft die geen verhuurbemiddeling- en/of marketingdiensten afnemen en dus niet tot de markt behoren, omdat ze alles volledig zelf doen. Ook kleine ketens met slechts twee of drie parken zijn niet uit de groep onafhankelijke parken gehaald. Dit leidt tot een onderschatting van de marktposities van Roompot en Landal en een overschatting van de marktpositie van de categorie ‘overig/geen B2B dienst’. Deze berekeni


	Tabel 3: Aandeel van verhuuromzet van Nederlandse aanbieders (2019)  
	Aanbieder 
	Aanbieder 
	Aanbieder 
	Aanbieder 
	Aanbieder 

	Aandeel (%) 
	Aandeel (%) 


	Landal 
	Landal 
	Landal 

	[vertrouwelijk: 
	[vertrouwelijk: 
	30-40% 


	Roompot 
	Roompot 
	Roompot 

	0-10% 
	0-10% 


	Gezamenlijk 
	Gezamenlijk 
	Gezamenlijk 

	40-50% 
	40-50% 


	Dutchen 
	Dutchen 
	Dutchen 

	0-10% 
	0-10% 


	Oasis 
	Oasis 
	Oasis 

	0-10% 
	0-10% 


	Overig/geen B2B dienst 
	Overig/geen B2B dienst 
	Overig/geen B2B dienst 

	50-60%] 
	50-60%] 




	Bron: transactiedata Roompot en Landal, marktpartijen en schattingen ACM voor kleinere ketens en onafhankelijke parken die geen data hebben overgelegd.  
	349. Het betreft hier de omzet van de parken zelf en niet de aan deze parken berekende commissies, maar de ACM is van oordeel dat deze weergave desalniettemin een redelijke weerspiegeling is van de commissies, omdat de commissies altijd een percentage van de verhuuromzet betreffen dat ergens tussen de [10-30%] ligt. Daarbij liggen de commissies van Roompot en Landal – naar wat uit het onderzoek onder marktpartijen blijkt – aan de hogere kant, terwijl de commissies van OTA’s eerder aan de lagere kant liggen.
	349. Het betreft hier de omzet van de parken zelf en niet de aan deze parken berekende commissies, maar de ACM is van oordeel dat deze weergave desalniettemin een redelijke weerspiegeling is van de commissies, omdat de commissies altijd een percentage van de verhuuromzet betreffen dat ergens tussen de [10-30%] ligt. Daarbij liggen de commissies van Roompot en Landal – naar wat uit het onderzoek onder marktpartijen blijkt – aan de hogere kant, terwijl de commissies van OTA’s eerder aan de lagere kant liggen.
	349. Het betreft hier de omzet van de parken zelf en niet de aan deze parken berekende commissies, maar de ACM is van oordeel dat deze weergave desalniettemin een redelijke weerspiegeling is van de commissies, omdat de commissies altijd een percentage van de verhuuromzet betreffen dat ergens tussen de [10-30%] ligt. Daarbij liggen de commissies van Roompot en Landal – naar wat uit het onderzoek onder marktpartijen blijkt – aan de hogere kant, terwijl de commissies van OTA’s eerder aan de lagere kant liggen.

	350. De twee andere vakantieparkketens die ook verhuurbemiddeling en marketingdiensten aanbieden (Dutchen en Oasis) hebben [vertrouwelijk]. De vele verschillende overige B2B-dienstverleners (zoals OTA’s, marketingbureaus en aanbieders van online reserveringssystemen) hebben een gezamenlijke positie die net groter is dan de gezamenlijke positie van partijen.  
	350. De twee andere vakantieparkketens die ook verhuurbemiddeling en marketingdiensten aanbieden (Dutchen en Oasis) hebben [vertrouwelijk]. De vele verschillende overige B2B-dienstverleners (zoals OTA’s, marketingbureaus en aanbieders van online reserveringssystemen) hebben een gezamenlijke positie die net groter is dan de gezamenlijke positie van partijen.  

	351. De ACM concludeert dat uit de vastgestelde absolute ondergrens van de positie van partijen blijkt dat Roompot en Landal veruit de grootste spelers zijn met een gezamenlijke minimale marktpositie van [40-50%], waarbij het zeer aannemelijk is dat deze positie in werkelijkheid groter is. De posities van de overige vakantieparkketen-concurrenten zijn aanmerkelijk kleiner dan de posities van partijen. De overige individuele concurrenten hebben een te kleine positie ten opzichte van partijen om concurrentied
	351. De ACM concludeert dat uit de vastgestelde absolute ondergrens van de positie van partijen blijkt dat Roompot en Landal veruit de grootste spelers zijn met een gezamenlijke minimale marktpositie van [40-50%], waarbij het zeer aannemelijk is dat deze positie in werkelijkheid groter is. De posities van de overige vakantieparkketen-concurrenten zijn aanmerkelijk kleiner dan de posities van partijen. De overige individuele concurrenten hebben een te kleine positie ten opzichte van partijen om concurrentied


	8.3.3 Nabijheid van concurrentie Roompot en Landal 
	352. In deze paragraaf bespreekt de ACM de nabijheid van concurrentie.402 Eerst bespreekt de ACM de opvattingen van partijen in paragraaf 
	352. In deze paragraaf bespreekt de ACM de nabijheid van concurrentie.402 Eerst bespreekt de ACM de opvattingen van partijen in paragraaf 
	352. In deze paragraaf bespreekt de ACM de nabijheid van concurrentie.402 Eerst bespreekt de ACM de opvattingen van partijen in paragraaf 
	352. In deze paragraaf bespreekt de ACM de nabijheid van concurrentie.402 Eerst bespreekt de ACM de opvattingen van partijen in paragraaf 
	8.3.3.1
	8.3.3.1

	. Vervolgens geeft de ACM in paragraaf 
	8.3.3.2
	8.3.3.2

	 een omschrijving van het uitgevoerde onderzoek in de vergunningsfase (in respectievelijk paragraaf 
	8.3.3.2.1
	8.3.3.2.1

	 en 
	8.3.3.2.2
	8.3.3.2.2

	). Daarna volgt de beoordeling van de ACM in paragraaf 
	8.3.3.3
	8.3.3.3

	. Tot slot concludeert de ACM dat Roompot en Landal ook (meest) nabije concurrenten zijn op verhuurbemiddeling- en marketingdiensten. 



	402  Hoe groter de onderlinge substitueerbaarheid tussen de producten van de fuserende ondernemingen, hoe groter de kans dat de fuserende ondernemingen hun prijzen significant zullen verhogen. 
	402  Hoe groter de onderlinge substitueerbaarheid tussen de producten van de fuserende ondernemingen, hoe groter de kans dat de fuserende ondernemingen hun prijzen significant zullen verhogen. 
	402  Hoe groter de onderlinge substitueerbaarheid tussen de producten van de fuserende ondernemingen, hoe groter de kans dat de fuserende ondernemingen hun prijzen significant zullen verhogen. 
	Richtsnoeren horizontale fusies
	Richtsnoeren horizontale fusies

	, punt 28. 


	8.3.3.1 Opvattingen van partijen 
	353. Partijen menen dat Roompot en Landal geen nabije concurrenten zijn, omdat zij wezenlijk verschillende bedrijfsmodellen hanteren. Het Landal model zou meer lijken op dat van concurrenten zoals Dutchen, Dormio, Oasis en Novasol. Het PPE-model van Roompot zou geen goed alternatief zijn voor het franchisemodel van Landal.403  
	353. Partijen menen dat Roompot en Landal geen nabije concurrenten zijn, omdat zij wezenlijk verschillende bedrijfsmodellen hanteren. Het Landal model zou meer lijken op dat van concurrenten zoals Dutchen, Dormio, Oasis en Novasol. Het PPE-model van Roompot zou geen goed alternatief zijn voor het franchisemodel van Landal.403  
	353. Partijen menen dat Roompot en Landal geen nabije concurrenten zijn, omdat zij wezenlijk verschillende bedrijfsmodellen hanteren. Het Landal model zou meer lijken op dat van concurrenten zoals Dutchen, Dormio, Oasis en Novasol. Het PPE-model van Roompot zou geen goed alternatief zijn voor het franchisemodel van Landal.403  

	354. Partijen beargumenteren de verschillen in de bedrijfsmodellen als volgt: het PPE-model is relatief beperkt van aard in vergelijking met het franchisemodel.  
	354. Partijen beargumenteren de verschillen in de bedrijfsmodellen als volgt: het PPE-model is relatief beperkt van aard in vergelijking met het franchisemodel.  

	355. Zo wordt bij Roompot het park zelfstandig geëxploiteerd met HR en administratie in eigen beheer van het park, terwijl Landal in elk geval de verhuur en marketing uitvoert en ook ondersteuning biedt bij HR, administratie en de exploitatie (beheer).  
	355. Zo wordt bij Roompot het park zelfstandig geëxploiteerd met HR en administratie in eigen beheer van het park, terwijl Landal in elk geval de verhuur en marketing uitvoert en ook ondersteuning biedt bij HR, administratie en de exploitatie (beheer).  

	356. Bij Roompot behouden parken hun eigen merknaam en hebben parken doorgaans hun eigen website en marketingkanalen, terwijl bij Landal de parken verplicht zijn het Landal-merk te voeren en geen eigen website en/of marketing hebben.  
	356. Bij Roompot behouden parken hun eigen merknaam en hebben parken doorgaans hun eigen website en marketingkanalen, terwijl bij Landal de parken verplicht zijn het Landal-merk te voeren en geen eigen website en/of marketing hebben.  

	357. Ook geven partijen aan dat sales en marketing bij Roompot relatief beperkt zijn. 
	357. Ook geven partijen aan dat sales en marketing bij Roompot relatief beperkt zijn. 

	358. Partijen onderstrepen tegelijkertijd dat verhuurbemiddeling- en marketingdiensten hun kernactiviteiten zijn ten opzichte van derde vakantieparkeigenaren.404 Roompot en Landal maken allebei gebruik van prijsoptimalisatie (dynamic pricing) en leveren bij het PPE-model van Roompot en het franchisemodel van Landal exclusief verhuurbemiddeling aan parkeigenaren. 
	358. Partijen onderstrepen tegelijkertijd dat verhuurbemiddeling- en marketingdiensten hun kernactiviteiten zijn ten opzichte van derde vakantieparkeigenaren.404 Roompot en Landal maken allebei gebruik van prijsoptimalisatie (dynamic pricing) en leveren bij het PPE-model van Roompot en het franchisemodel van Landal exclusief verhuurbemiddeling aan parkeigenaren. 


	403  Zie slide 22 van de presentatie van 20 januari 2022, met kenmerk ACM/IN/672340 (reactie op Meldingsbesluit). 
	403  Zie slide 22 van de presentatie van 20 januari 2022, met kenmerk ACM/IN/672340 (reactie op Meldingsbesluit). 
	404  Zie voetnoot 
	404  Zie voetnoot 
	382
	382

	. 

	405  Bijlage 
	405  Bijlage 
	4
	4

	 van dit besluit, vraag 1a, punten 
	280
	280

	 en 
	285
	285

	.  

	406  Zie ook punten 
	406  Zie ook punten 
	380
	380

	 en 
	401
	401

	 van dit besluit. 


	8.3.3.2 Onderzoek in de vergunningsfase 
	359. Uit het onderzoek in de vergunningsfase volgt dat Roompot en Landal (meest) nabije concurrenten zijn.  
	359. Uit het onderzoek in de vergunningsfase volgt dat Roompot en Landal (meest) nabije concurrenten zijn.  
	359. Uit het onderzoek in de vergunningsfase volgt dat Roompot en Landal (meest) nabije concurrenten zijn.  

	360. In het hiernavolgende bespreekt de ACM eerst dat de diensten van Roompot en Landal voor afnemers (het meest) vergelijkbaar zijn op de voor hen relevante aspecten ten opzichte van andere aanbieders op basis van de enquêtes (paragraaf 
	360. In het hiernavolgende bespreekt de ACM eerst dat de diensten van Roompot en Landal voor afnemers (het meest) vergelijkbaar zijn op de voor hen relevante aspecten ten opzichte van andere aanbieders op basis van de enquêtes (paragraaf 
	360. In het hiernavolgende bespreekt de ACM eerst dat de diensten van Roompot en Landal voor afnemers (het meest) vergelijkbaar zijn op de voor hen relevante aspecten ten opzichte van andere aanbieders op basis van de enquêtes (paragraaf 
	8.3.3.2.1
	8.3.3.2.1

	). Vervolgens bespreekt de ACM dat Roompot en Landal door elkaars afnemers het meest in overweging genomen worden in vergelijking met andere aanbieders. Afnemers van Roompot en Landal kiezen bij een overstap van een contract bovendien vaker voor partijen dan voor andere aanbieders (paragraaf 
	8.3.3.2.2
	8.3.3.2.2

	). Ook blijkt uit documenten van of voor partijen dat Roompot en Landal elkaar zien als (meest) nabije concurrenten op de markt voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten (paragraaf 
	8.3.3.2.3
	8.3.3.2.3

	). 



	8.3.3.2.1 Enquêtes onder afnemers 
	361. Uit de enquêteresultaten onder afnemers van Roompot en Landal blijkt dat vanuit de vraagzijde bezien de dienstverlening van Roompot en Landal als het meest vergelijkbaar wordt gezien op de voor afnemers relevante aspecten (zie paragraaf 
	361. Uit de enquêteresultaten onder afnemers van Roompot en Landal blijkt dat vanuit de vraagzijde bezien de dienstverlening van Roompot en Landal als het meest vergelijkbaar wordt gezien op de voor afnemers relevante aspecten (zie paragraaf 
	361. Uit de enquêteresultaten onder afnemers van Roompot en Landal blijkt dat vanuit de vraagzijde bezien de dienstverlening van Roompot en Landal als het meest vergelijkbaar wordt gezien op de voor afnemers relevante aspecten (zie paragraaf 
	361. Uit de enquêteresultaten onder afnemers van Roompot en Landal blijkt dat vanuit de vraagzijde bezien de dienstverlening van Roompot en Landal als het meest vergelijkbaar wordt gezien op de voor afnemers relevante aspecten (zie paragraaf 
	8.1.3.3
	8.1.3.3

	). Uit de enquêteresultaten blijkt eveneens dat er zowel bij Roompot als Landal een sterke nadruk ligt op merk/(keten)naamsbekendheid. De meerderheid van de Roompot-afnemers en alle Landal-afnemers voeren het merk van Roompot of Landal.405 Bij Roompot is dat niet verplicht. Roompot en Landal hanteren bovendien langetermijncontracten om afnemers aan zich te binden en hebben een sterke naamsbekendheid bij afnemers opgebouwd in tegenstelling tot andere aanbieders.406 



	362. Bij afloop van het contract nemen afnemers van partijen Roompot en Landal in overweging, aangezien zij offertes van beide partijen opvragen. Afnemers van partijen vragen ook offertes op bij andere aanbieders, maar minder vaak. Roompot- en Landal-afnemers hebben bij afloop van het contract ook bij andere aanbieders dan Roompot of Landal offertes opgevraagd, maar in beperktere mate.  
	362. Bij afloop van het contract nemen afnemers van partijen Roompot en Landal in overweging, aangezien zij offertes van beide partijen opvragen. Afnemers van partijen vragen ook offertes op bij andere aanbieders, maar minder vaak. Roompot- en Landal-afnemers hebben bij afloop van het contract ook bij andere aanbieders dan Roompot of Landal offertes opgevraagd, maar in beperktere mate.  
	362. Bij afloop van het contract nemen afnemers van partijen Roompot en Landal in overweging, aangezien zij offertes van beide partijen opvragen. Afnemers van partijen vragen ook offertes op bij andere aanbieders, maar minder vaak. Roompot- en Landal-afnemers hebben bij afloop van het contract ook bij andere aanbieders dan Roompot of Landal offertes opgevraagd, maar in beperktere mate.  

	363. Een behoorlijk aantal Landal-afnemers overweegt over te stappen naar Roompot. Roompot wordt vele malen vaker genoemd dan andere dienstverleners die worden overwogen.407 Dit komt minder duidelijk naar voren bij Roompot-afnemers (bij het huidige contract); maar ook Roompot-afnemers overwogen in het verleden (bij het opvragen van offertes) vaker Landal dan andere partijen.408  
	363. Een behoorlijk aantal Landal-afnemers overweegt over te stappen naar Roompot. Roompot wordt vele malen vaker genoemd dan andere dienstverleners die worden overwogen.407 Dit komt minder duidelijk naar voren bij Roompot-afnemers (bij het huidige contract); maar ook Roompot-afnemers overwogen in het verleden (bij het opvragen van offertes) vaker Landal dan andere partijen.408  


	407  Bijlage 
	407  Bijlage 
	407  Bijlage 
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	 van dit besluit, vraag 10 / 10b, punt 
	307
	307
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	408  Bijlage 
	408  Bijlage 
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	 van dit besluit, vraag 10 / 10b, punt 
	301
	301

	 en vraag 4, punt 
	298
	298

	.  

	409  
	409  
	Meldingsbesluit
	Meldingsbesluit

	, punt 203. 

	410  Bijlage 19, slide 135. 
	411  Bijlage 19, slide 140 en 141. 
	412  [vertrouwelijk] van 13 september 2019, slides 17 en 18. 
	413  [vertrouwelijk], van 20 augustus 2019, slide 44, [vertrouwelijk] 

	8.3.3.2.2 Switching analyse 
	364. Ook volgt uit de switching analyse die de ACM in de meldingsfase heeft uitgevoerd op basis van door partijen verstrekte gegevens dat Roompot en Landal contracten veel van elkaar winnen.409  
	364. Ook volgt uit de switching analyse die de ACM in de meldingsfase heeft uitgevoerd op basis van door partijen verstrekte gegevens dat Roompot en Landal contracten veel van elkaar winnen.409  
	364. Ook volgt uit de switching analyse die de ACM in de meldingsfase heeft uitgevoerd op basis van door partijen verstrekte gegevens dat Roompot en Landal contracten veel van elkaar winnen.409  


	8.3.3.2.3 Interne documenten van Roompot en Landal  
	365. Uit interne documenten van Roompot en Landal volgt dat ze elkaar zien als (meest) nabije concurrenten op de markt voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten. Zo vergelijkt Roompot haar bedrijfsmodel met dat van Landal (maar niet met dat van andere spelers), genereren de bedrijfsmodellen van Roompot en Landal volgens interne stukken meer boekingen dan andere spelers, houden partijen elkaars marktactiviteiten goed in de gaten en concurreren ze met elkaar om potentieel overstappende parken. 
	365. Uit interne documenten van Roompot en Landal volgt dat ze elkaar zien als (meest) nabije concurrenten op de markt voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten. Zo vergelijkt Roompot haar bedrijfsmodel met dat van Landal (maar niet met dat van andere spelers), genereren de bedrijfsmodellen van Roompot en Landal volgens interne stukken meer boekingen dan andere spelers, houden partijen elkaars marktactiviteiten goed in de gaten en concurreren ze met elkaar om potentieel overstappende parken. 
	365. Uit interne documenten van Roompot en Landal volgt dat ze elkaar zien als (meest) nabije concurrenten op de markt voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten. Zo vergelijkt Roompot haar bedrijfsmodel met dat van Landal (maar niet met dat van andere spelers), genereren de bedrijfsmodellen van Roompot en Landal volgens interne stukken meer boekingen dan andere spelers, houden partijen elkaars marktactiviteiten goed in de gaten en concurreren ze met elkaar om potentieel overstappende parken. 

	366. In interne documenten van Roompot over PPE sustainability worden de bedrijfsmodellen van Roompot en Landal vergeleken op de aspecten zoals commissie, distributiekanalen, kwaliteitscontrole en rebranding vereisten. Roompot en Landal zijn de enige partijen zijn die exclusieve samenwerkingen aanbieden aan derde vakantieparkeigenaren. [vertrouwelijk].410  
	366. In interne documenten van Roompot over PPE sustainability worden de bedrijfsmodellen van Roompot en Landal vergeleken op de aspecten zoals commissie, distributiekanalen, kwaliteitscontrole en rebranding vereisten. Roompot en Landal zijn de enige partijen zijn die exclusieve samenwerkingen aanbieden aan derde vakantieparkeigenaren. [vertrouwelijk].410  

	367. Bovendien blijkt uit de interne stukken dat Roompot en Landal in tegenstelling tot andere aanbieders high direct volume realiseren met een percentage van [vertrouwelijk], terwijl OTA’s (lokaal en mondiaal) veel lagere percentages realiseren.411 Dit zal volgens de ACM zijn doorwerking hebben in de verhuuropbrengsten bij Roompot en Landal en daarmee rendement voor de verhuurbemiddelaar. 
	367. Bovendien blijkt uit de interne stukken dat Roompot en Landal in tegenstelling tot andere aanbieders high direct volume realiseren met een percentage van [vertrouwelijk], terwijl OTA’s (lokaal en mondiaal) veel lagere percentages realiseren.411 Dit zal volgens de ACM zijn doorwerking hebben in de verhuuropbrengsten bij Roompot en Landal en daarmee rendement voor de verhuurbemiddelaar. 

	368. In interne documenten van Landal [vertrouwelijk].412 [vertrouwelijk].413 Hieruit blijkt volgens de ACM dat Landal in elk geval Roompot als serieuze concurrent beschouwt.  
	368. In interne documenten van Landal [vertrouwelijk].412 [vertrouwelijk].413 Hieruit blijkt volgens de ACM dat Landal in elk geval Roompot als serieuze concurrent beschouwt.  


	8.3.3.3 Beoordeling door de ACM 
	369. Uit de resultaten van het onderzoek van ACM volgt dat Roompot en Landal direct met elkaar concurreren en (elkaars meest) nabije concurrenten zijn op het gebied van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aan derde vakantieparkeigenaren.  
	369. Uit de resultaten van het onderzoek van ACM volgt dat Roompot en Landal direct met elkaar concurreren en (elkaars meest) nabije concurrenten zijn op het gebied van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aan derde vakantieparkeigenaren.  
	369. Uit de resultaten van het onderzoek van ACM volgt dat Roompot en Landal direct met elkaar concurreren en (elkaars meest) nabije concurrenten zijn op het gebied van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aan derde vakantieparkeigenaren.  

	370. De ACM constateert dat de kernactiviteiten van Roompot en Landal (verhuurbemiddeling- en marketingdiensten) overlappen. Dit geldt met name voor het PPE-model van Roompot en het 
	370. De ACM constateert dat de kernactiviteiten van Roompot en Landal (verhuurbemiddeling- en marketingdiensten) overlappen. Dit geldt met name voor het PPE-model van Roompot en het 


	franchisemodel van Landal. Roompot en Landal accommodaties worden onder deze bedrijfsmodellen via verhuurbemiddeling exclusief verhuurd aan derden waarbij beide gebruik maken van een dynamisch prijszettingssysteem voor prijsoptimalisatie en waarbij een sterke nadruk ligt op merk/naamsbekendheid (zie 
	franchisemodel van Landal. Roompot en Landal accommodaties worden onder deze bedrijfsmodellen via verhuurbemiddeling exclusief verhuurd aan derden waarbij beide gebruik maken van een dynamisch prijszettingssysteem voor prijsoptimalisatie en waarbij een sterke nadruk ligt op merk/naamsbekendheid (zie 
	franchisemodel van Landal. Roompot en Landal accommodaties worden onder deze bedrijfsmodellen via verhuurbemiddeling exclusief verhuurd aan derden waarbij beide gebruik maken van een dynamisch prijszettingssysteem voor prijsoptimalisatie en waarbij een sterke nadruk ligt op merk/naamsbekendheid (zie 
	franchisemodel van Landal. Roompot en Landal accommodaties worden onder deze bedrijfsmodellen via verhuurbemiddeling exclusief verhuurd aan derden waarbij beide gebruik maken van een dynamisch prijszettingssysteem voor prijsoptimalisatie en waarbij een sterke nadruk ligt op merk/naamsbekendheid (zie 
	Figuur 9
	Figuur 9

	). Deze factoren zijn niet (altijd) aanwezig bij andere spelers op de markt, met name OTA’s en (deel)dienstverleners werken doorgaans niet op basis van exclusiviteit en met dynamische prijssystemen (paragraaf 
	8.3.4.2.2
	8.3.4.2.2

	). 



	Figuur 9: Bedrijfsmodellen van Roompot en Landal 
	[vertrouwelijke figuur] 
	Bron: input partijen op basis van onder andere tabel 3 uit de melding en opgevraagde contracten. 
	371. De ACM vergelijkt de bedrijfsmodellen van Roompot en Landal nader op basis van voor afnemers relevante concurrentieparameters414, zoals prijsbepaling (van belang voor de verhuuropbrengsten), de af te dragen commissie en naamsbekendheid. Hieruit volgt dat de bedrijfsmodellen van Roompot en Landal in sterke mate vergelijkbaar zijn voor Roompot PPE- en Landal franchise- en managementparken. Hoewel de bedrijfsmodellen van Roompot en Landal enkele relatief kleine verschillen vertonen (zoals bij Roompot de m
	371. De ACM vergelijkt de bedrijfsmodellen van Roompot en Landal nader op basis van voor afnemers relevante concurrentieparameters414, zoals prijsbepaling (van belang voor de verhuuropbrengsten), de af te dragen commissie en naamsbekendheid. Hieruit volgt dat de bedrijfsmodellen van Roompot en Landal in sterke mate vergelijkbaar zijn voor Roompot PPE- en Landal franchise- en managementparken. Hoewel de bedrijfsmodellen van Roompot en Landal enkele relatief kleine verschillen vertonen (zoals bij Roompot de m
	371. De ACM vergelijkt de bedrijfsmodellen van Roompot en Landal nader op basis van voor afnemers relevante concurrentieparameters414, zoals prijsbepaling (van belang voor de verhuuropbrengsten), de af te dragen commissie en naamsbekendheid. Hieruit volgt dat de bedrijfsmodellen van Roompot en Landal in sterke mate vergelijkbaar zijn voor Roompot PPE- en Landal franchise- en managementparken. Hoewel de bedrijfsmodellen van Roompot en Landal enkele relatief kleine verschillen vertonen (zoals bij Roompot de m

	372. De enquêteresultaten onder de afnemers van Roompot en Landal ondersteunt ook het beeld dat Roompot en Landal elkaars meest nabije concurrenten zijn. Daaruit blijkt dat afnemers van Roompot en Landal elkaar overwegen bij afloop van het contract, meer dan andere aanbieders. De onder paragraaf 
	372. De enquêteresultaten onder de afnemers van Roompot en Landal ondersteunt ook het beeld dat Roompot en Landal elkaars meest nabije concurrenten zijn. Daaruit blijkt dat afnemers van Roompot en Landal elkaar overwegen bij afloop van het contract, meer dan andere aanbieders. De onder paragraaf 
	372. De enquêteresultaten onder de afnemers van Roompot en Landal ondersteunt ook het beeld dat Roompot en Landal elkaars meest nabije concurrenten zijn. Daaruit blijkt dat afnemers van Roompot en Landal elkaar overwegen bij afloop van het contract, meer dan andere aanbieders. De onder paragraaf 
	8.1.3.3
	8.1.3.3

	 genoemde concurrentieparameters spelen voor afnemers een grote rol bij de overweging of keuze voor een aanbieder. Ook volgt uit de switching analyse op basis van door partijen verstrekte gegevens dat Roompot en Landal contracten met derde vakantieparkeigenaren veel van elkaar winnen,416 wat aantoont dat voor afnemers Roompot en Landal inwisselbaar zijn.  


	373. Kleinere vakantieparkketens, OTA’s en deeldienstverleners beschouwt de ACM niet als volwaardige alternatieven voor partijen, omdat zij op relevante parameters (zie paragraaf 
	373. Kleinere vakantieparkketens, OTA’s en deeldienstverleners beschouwt de ACM niet als volwaardige alternatieven voor partijen, omdat zij op relevante parameters (zie paragraaf 
	373. Kleinere vakantieparkketens, OTA’s en deeldienstverleners beschouwt de ACM niet als volwaardige alternatieven voor partijen, omdat zij op relevante parameters (zie paragraaf 
	8.1.3.3
	8.1.3.3

	) verschillen met partijen (zie paragraaf 
	8.3.4
	8.3.4

	). 


	374. Verder maakt de ACM uit de interne documenten van Roompot op dat Roompot en Landal elkaar zien als (meest) nabije concurrenten. Zo ziet Roompot het franchiseconcept van Landal als ([vertrouwelijk]) alternatief voor haar PPE-model. Andere vakantieparkketens of OTA’s die verhuurbemiddeling aanbieden, worden niet genoemd. Daarnaast maakt de ACM uit de documenten op dat hoewel de modellen van Roompot en Landal op sommige aspecten verschillen vertonen zij alsnog gericht zijn op dezelfde groep afnemers [vert
	374. Verder maakt de ACM uit de interne documenten van Roompot op dat Roompot en Landal elkaar zien als (meest) nabije concurrenten. Zo ziet Roompot het franchiseconcept van Landal als ([vertrouwelijk]) alternatief voor haar PPE-model. Andere vakantieparkketens of OTA’s die verhuurbemiddeling aanbieden, worden niet genoemd. Daarnaast maakt de ACM uit de documenten op dat hoewel de modellen van Roompot en Landal op sommige aspecten verschillen vertonen zij alsnog gericht zijn op dezelfde groep afnemers [vert


	414  Zie paragraaf 
	414  Zie paragraaf 
	414  Zie paragraaf 
	8.1.3.3
	8.1.3.3

	. 

	415  Zie paragraaf 
	415  Zie paragraaf 
	8.3.4.2.1
	8.3.4.2.1

	 en paragraaf 
	8.3.4.2.2
	8.3.4.2.2

	. 

	416  
	416  
	Meldingsbesluit
	Meldingsbesluit

	, punt 203. 

	417  [vertrouwelijk], van 20 augustus 2019, slide 44, [vertrouwelijk] 
	418  [vertrouwelijk], slides 17 en 18, waarin bijvoorbeeld voor het park Dunimar Roompot expliciet wordt genoemd als partij waarmee ze in concurrentie is. Dat Roompot en Landal hebben geconcurreerd om de dienstverlening aan Dunimar en 

	nog een ander vakantiepark (de Veluwse Hoevegaerde) stelt de ACM al vast in het 
	nog een ander vakantiepark (de Veluwse Hoevegaerde) stelt de ACM al vast in het 
	nog een ander vakantiepark (de Veluwse Hoevegaerde) stelt de ACM al vast in het 
	Meldingsbesluit
	Meldingsbesluit

	, punten 200 tot en met 203. 

	419  Zie de presentatie van 20 januari 2022 met kenmerk ACM/IN/672340 (reactie op Meldingsbesluit). 
	420  In het voorgaande komt de ACM tot de conclusie dat EuroParcs niet actief is op de markt voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aan derde vakantieparkeigenaren. Zie punt 
	420  In het voorgaande komt de ACM tot de conclusie dat EuroParcs niet actief is op de markt voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aan derde vakantieparkeigenaren. Zie punt 
	278
	278

	 van dit besluit.  

	421  In het voorgaande komt de ACM tot de conclusie dat Dormio niet actief is op de markt voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aan derde vakantieparkeigenaren. Zie punt 
	421  In het voorgaande komt de ACM tot de conclusie dat Dormio niet actief is op de markt voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aan derde vakantieparkeigenaren. Zie punt 
	278
	278

	 van dit besluit.  

	422  Zie punt 
	422  Zie punt 
	350
	350

	 van dit besluit. 

	423  Dutchen levert verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aan tien parken en naar eigen zeggen aan twee à drie white label parken (onder eigen naam en niet onder de naam van de verhuurbemiddelaar zoals in dit geval Dutchen) in Nederland (en heeft daarnaast activiteiten in het buitenland). Oasis heeft twee white label parken in Nederland waaraan ze verhuurbemiddeling- en marketingdiensten verleent.  
	424  Zie punt 
	424  Zie punt 
	340
	340

	 van dit besluit. 

	425  Bijvoorbeeld, volgens één marktpartij concurreert iedereen met elkaar, maar is de vindbaarheid op internet bij de grote(re) ketens beter. De concurrentiedruk die kleinere ketens en onafhankelijke aanbieders op de grote ketens uitoefenen, is volgens deze aanbieder beperkt. De impact die deze kleinere partijen via internet hebben, is vele malen beperkter. De zoektermen waarop gezocht wordt op internet worden met name door de grote ketens ingezet en de prijs die betaald 

	375. De ACM concludeert dat Roompot en Landal (elkaars meest) nabije concurrenten zijn op verhuurbemiddeling- en marketingdiensten voor derde vakantieparkeigenaren. 
	375. De ACM concludeert dat Roompot en Landal (elkaars meest) nabije concurrenten zijn op verhuurbemiddeling- en marketingdiensten voor derde vakantieparkeigenaren. 
	375. De ACM concludeert dat Roompot en Landal (elkaars meest) nabije concurrenten zijn op verhuurbemiddeling- en marketingdiensten voor derde vakantieparkeigenaren. 


	8.3.4 Marktpositie concurrenten (kleinere ketens en OTA’s en deeldienstverleners) 
	376. De ACM bespreekt in deze paragraaf de markpositie van concurrenten. In paragraaf 
	376. De ACM bespreekt in deze paragraaf de markpositie van concurrenten. In paragraaf 
	376. De ACM bespreekt in deze paragraaf de markpositie van concurrenten. In paragraaf 
	376. De ACM bespreekt in deze paragraaf de markpositie van concurrenten. In paragraaf 
	8.3.4.1
	8.3.4.1

	 gaat de ACM in op de opvattingen van partijen. Vervolgens bespreekt de ACM in paragraaf 
	8.3.4.2
	8.3.4.2

	 het gedane onderzoek in de vergunningsfase waarbij zij in paragraaf 
	8.3.4.2.1
	8.3.4.2.1

	 ingaat op de kleinere ketens en in 
	8.3.4.2.2
	8.3.4.2.2

	 op de overige dienstverleners, de OTA’s en deeldienstverleners als marketingbureaus en aanbieders van online reserveringssystemen. De beoordeling van de ACM volgt in 
	8.3.4.3
	8.3.4.3

	.  



	8.3.4.1 Opvattingen van partijen 
	377. Partijen stellen dat Roompot en Landal concurrentiedruk ervaren van verschillende spelers.419 Ten eerste van vakantieparken zoals EuroParcs420, Dutchen, Oasis, Dormio421 en Novasol. Ook wijzen partijen op aanbieders van ‘alles-in-één’ reserveringssystemen die een volwaardig alternatief vormen zoals Booking Experts. Vervolgens stellen partijen dat parken (gespecialiseerde) OTA’s of marketingbedrijven kunnen inzetten om meer verkeer voor vakantieparkeigenaren te genereren.  
	377. Partijen stellen dat Roompot en Landal concurrentiedruk ervaren van verschillende spelers.419 Ten eerste van vakantieparken zoals EuroParcs420, Dutchen, Oasis, Dormio421 en Novasol. Ook wijzen partijen op aanbieders van ‘alles-in-één’ reserveringssystemen die een volwaardig alternatief vormen zoals Booking Experts. Vervolgens stellen partijen dat parken (gespecialiseerde) OTA’s of marketingbedrijven kunnen inzetten om meer verkeer voor vakantieparkeigenaren te genereren.  
	377. Partijen stellen dat Roompot en Landal concurrentiedruk ervaren van verschillende spelers.419 Ten eerste van vakantieparken zoals EuroParcs420, Dutchen, Oasis, Dormio421 en Novasol. Ook wijzen partijen op aanbieders van ‘alles-in-één’ reserveringssystemen die een volwaardig alternatief vormen zoals Booking Experts. Vervolgens stellen partijen dat parken (gespecialiseerde) OTA’s of marketingbedrijven kunnen inzetten om meer verkeer voor vakantieparkeigenaren te genereren.  


	8.3.4.2 Onderzoek in de vergunningsfase 
	378. Naast Roompot en Landal bestaan er diverse overige aanbieders waaronder de kleinere vakantieparkketens Oasis en Dutchen, OTA’s en deeldienstverleners zoals marketingbureaus. De ACM onderzoekt in de vergunningsfase of deze aanbieders voldoende concurrentiedruk kunnen uitoefenen op partijen.  
	378. Naast Roompot en Landal bestaan er diverse overige aanbieders waaronder de kleinere vakantieparkketens Oasis en Dutchen, OTA’s en deeldienstverleners zoals marketingbureaus. De ACM onderzoekt in de vergunningsfase of deze aanbieders voldoende concurrentiedruk kunnen uitoefenen op partijen.  
	378. Naast Roompot en Landal bestaan er diverse overige aanbieders waaronder de kleinere vakantieparkketens Oasis en Dutchen, OTA’s en deeldienstverleners zoals marketingbureaus. De ACM onderzoekt in de vergunningsfase of deze aanbieders voldoende concurrentiedruk kunnen uitoefenen op partijen.  


	8.3.4.2.1 Kleinere vakantieparkketens 
	379. Zoals eerder in dit besluit is aangegeven, zijn de ketens Dutchen en Oasis vele malen kleiner dan Roompot en Landal.422 Het aantal afnemers dat deze diensten van deze ketens afneemt, is veel geringer423 dan het aantal afnemers dat deze diensten afneemt van Roompot en Landal.424 
	379. Zoals eerder in dit besluit is aangegeven, zijn de ketens Dutchen en Oasis vele malen kleiner dan Roompot en Landal.422 Het aantal afnemers dat deze diensten van deze ketens afneemt, is veel geringer423 dan het aantal afnemers dat deze diensten afneemt van Roompot en Landal.424 
	379. Zoals eerder in dit besluit is aangegeven, zijn de ketens Dutchen en Oasis vele malen kleiner dan Roompot en Landal.422 Het aantal afnemers dat deze diensten van deze ketens afneemt, is veel geringer423 dan het aantal afnemers dat deze diensten afneemt van Roompot en Landal.424 

	380. Dutchen en Oasis bieden een andere propositie dan Roompot en Landal. De verschillen zien op (i) minimale contractduur; (ii) commissies; (iii) prijsoptimalisatie (dynamic pricing); en (iv) naamsbekendheid (hieraan gerelateerd marketingexposure). Deze ketens positioneren zich met deze diensten anders dan Roompot en Landal door hun focus op luxere kleinschalige vakantieparken. Ook beschikken zij over minder naamsbekendheid dan de grote ketens425 en hanteren zij een aanzienlijk kortere minimale contractduu
	380. Dutchen en Oasis bieden een andere propositie dan Roompot en Landal. De verschillen zien op (i) minimale contractduur; (ii) commissies; (iii) prijsoptimalisatie (dynamic pricing); en (iv) naamsbekendheid (hieraan gerelateerd marketingexposure). Deze ketens positioneren zich met deze diensten anders dan Roompot en Landal door hun focus op luxere kleinschalige vakantieparken. Ook beschikken zij over minder naamsbekendheid dan de grote ketens425 en hanteren zij een aanzienlijk kortere minimale contractduu


	wordt om deze zoektermen in te kopen om mee te adverteren zijn voor deze kleinere partijen niet op te brengen. E-mail van 22 maart 2022, met kenmerk ACM/IN/685289. Zie ook punt 
	wordt om deze zoektermen in te kopen om mee te adverteren zijn voor deze kleinere partijen niet op te brengen. E-mail van 22 maart 2022, met kenmerk ACM/IN/685289. Zie ook punt 
	wordt om deze zoektermen in te kopen om mee te adverteren zijn voor deze kleinere partijen niet op te brengen. E-mail van 22 maart 2022, met kenmerk ACM/IN/685289. Zie ook punt 
	188
	188

	 van dit besluit. 

	426  Gespreksverslag van 25 februari 2022, met kenmerk ACM/UIT/572689.  
	427  Gespreksverslag van 3 juni 2022, met kenmerk ACM/INT/449386.  
	428  Zie antwoorden partijen van 10 februari 2022, met kenmerk ACM/IN/676335, vraag 27, randnummers 133, 134, 136, 141. 
	429  Bijlage 18, slide 17.  
	430  Bijlage 
	430  Bijlage 
	3
	3

	 van dit besluit. 

	431  [vertrouwelijk]. Zie bijlagen 46 en 48. 

	381. Dutchen heeft een ander bedrijfsmodel dan Roompot en Landal. Roompot en Landal richten zich op de centrale faciliteiten om daarmee geld te verdienen. Dutchen richt zich meer op de intrinsieke waarde van woningen en de locatie van het park. Dutchen stelt dat ze in een hoger luxer segment zit dan Roompot en Landal. Dutchen ziet wel een ontwikkeling waarbij Roompot en Landal ook luxere accommodaties gaan aanbieden. Om aan te sluiten bij Dutchen moeten parken in de strategie van Dutchen passen. Dutchen bes
	381. Dutchen heeft een ander bedrijfsmodel dan Roompot en Landal. Roompot en Landal richten zich op de centrale faciliteiten om daarmee geld te verdienen. Dutchen richt zich meer op de intrinsieke waarde van woningen en de locatie van het park. Dutchen stelt dat ze in een hoger luxer segment zit dan Roompot en Landal. Dutchen ziet wel een ontwikkeling waarbij Roompot en Landal ook luxere accommodaties gaan aanbieden. Om aan te sluiten bij Dutchen moeten parken in de strategie van Dutchen passen. Dutchen bes
	381. Dutchen heeft een ander bedrijfsmodel dan Roompot en Landal. Roompot en Landal richten zich op de centrale faciliteiten om daarmee geld te verdienen. Dutchen richt zich meer op de intrinsieke waarde van woningen en de locatie van het park. Dutchen stelt dat ze in een hoger luxer segment zit dan Roompot en Landal. Dutchen ziet wel een ontwikkeling waarbij Roompot en Landal ook luxere accommodaties gaan aanbieden. Om aan te sluiten bij Dutchen moeten parken in de strategie van Dutchen passen. Dutchen bes

	382. Oasis richt zich op verhuurbemiddeling van vakantiewoningen en het beheer en de exploitatie van premium resorts. Via Happy Holidays (voormalig M2RedBeech/YourPark) verzorgt Oasis verhuurbemiddeling- en managementdiensten voor white label parken. De minimale contractduur bij Oasis is een stuk korter dan bij partijen. Roompot en Landal zouden volgens Oasis met raamovereenkomsten werken.427 Dit kan er volgens de ACM toe leiden dat er weinig ruimte is om over de contractduur te onderhandelen.  
	382. Oasis richt zich op verhuurbemiddeling van vakantiewoningen en het beheer en de exploitatie van premium resorts. Via Happy Holidays (voormalig M2RedBeech/YourPark) verzorgt Oasis verhuurbemiddeling- en managementdiensten voor white label parken. De minimale contractduur bij Oasis is een stuk korter dan bij partijen. Roompot en Landal zouden volgens Oasis met raamovereenkomsten werken.427 Dit kan er volgens de ACM toe leiden dat er weinig ruimte is om over de contractduur te onderhandelen.  

	383. Novasol verleent verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aan vier derde vakantieparkeigenaren in Nederland waarvan één park samen met Siblu en aan losse woningen op vakantieparken.428  
	383. Novasol verleent verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aan vier derde vakantieparkeigenaren in Nederland waarvan één park samen met Siblu en aan losse woningen op vakantieparken.428  

	384. Uit door partijen overgelegde documenten blijkt dat zowel onafhankelijke als de kleine ketens het lastiger hebben: deze “represent 53% of total accommodations but 43% of value due to much underperforming Key Performance Indicators”. Over de toekomstperspectieven stellen partijen “consolidation by the top 3 over independents and small chains forecasted to continue with many benefits for an independent to join the Roompot/top 3 business model”.429 Het is dus voor kleinere ketens lastig om hun positie te 
	384. Uit door partijen overgelegde documenten blijkt dat zowel onafhankelijke als de kleine ketens het lastiger hebben: deze “represent 53% of total accommodations but 43% of value due to much underperforming Key Performance Indicators”. Over de toekomstperspectieven stellen partijen “consolidation by the top 3 over independents and small chains forecasted to continue with many benefits for an independent to join the Roompot/top 3 business model”.429 Het is dus voor kleinere ketens lastig om hun positie te 

	385. Uit documenten door of voor van partijen blijkt dat merken van belang zijn de B2C-markt.430 Dit is niet alleen van belang op de B2C-markt, maar werkt door op de B2B-markt; kleinere ketens zijn onbekender dan grotere merken waardoor de concurrentiedruk van deze B2B-partijen op Roompot en Landal beperkt is. 
	385. Uit documenten door of voor van partijen blijkt dat merken van belang zijn de B2C-markt.430 Dit is niet alleen van belang op de B2C-markt, maar werkt door op de B2B-markt; kleinere ketens zijn onbekender dan grotere merken waardoor de concurrentiedruk van deze B2B-partijen op Roompot en Landal beperkt is. 


	8.3.4.2.2 OTA’s, marketingbureaus en aanbieders van online reserveringssystemen 
	386. De overige aanbieders van verhuurbemiddeling- of marketingdiensten vormen een heterogene versnipperde groep. Hieronder vallen OTA’s marketingbureaus en aanbieders van online reserveringssystemen. Parken zetten deze aanbieders in voor ondersteuning in verhuurbemiddelingsdiensten of marketingdiensten. Uit het onderzoek in de vergunningsfase volgt dat deze aanbieders geen volwaardige concurrenten voor partijen zijn. 
	386. De overige aanbieders van verhuurbemiddeling- of marketingdiensten vormen een heterogene versnipperde groep. Hieronder vallen OTA’s marketingbureaus en aanbieders van online reserveringssystemen. Parken zetten deze aanbieders in voor ondersteuning in verhuurbemiddelingsdiensten of marketingdiensten. Uit het onderzoek in de vergunningsfase volgt dat deze aanbieders geen volwaardige concurrenten voor partijen zijn. 
	386. De overige aanbieders van verhuurbemiddeling- of marketingdiensten vormen een heterogene versnipperde groep. Hieronder vallen OTA’s marketingbureaus en aanbieders van online reserveringssystemen. Parken zetten deze aanbieders in voor ondersteuning in verhuurbemiddelingsdiensten of marketingdiensten. Uit het onderzoek in de vergunningsfase volgt dat deze aanbieders geen volwaardige concurrenten voor partijen zijn. 

	387. Uit het onderzoek van de ACM blijkt dat OTA’s een aanvullend kanaal op het eigen kanaal zijn. Afnemers van Roompot (PPE) en Landal worden volledig ontzorgd door de exclusieve verhuurbemiddeling- en marketingdiensten van partijen. Uit de enquêteresultaten blijkt dat Roompot en Landal-afnemers niet (altijd) zicht hebben op de inzet van OTA’s door Roompot of Landal. [vertrouwelijk].431 [vertrouwelijk] 
	387. Uit het onderzoek van de ACM blijkt dat OTA’s een aanvullend kanaal op het eigen kanaal zijn. Afnemers van Roompot (PPE) en Landal worden volledig ontzorgd door de exclusieve verhuurbemiddeling- en marketingdiensten van partijen. Uit de enquêteresultaten blijkt dat Roompot en Landal-afnemers niet (altijd) zicht hebben op de inzet van OTA’s door Roompot of Landal. [vertrouwelijk].431 [vertrouwelijk] 


	388. Zoals eerder benoemd schakelen ook onafhankelijke vakantieparken OTA’s in. Dit doen ze net zoals Roompot en Landal als aanvulling op het eigen kanaal. Uit de enquêteresultaten volgt dat onafhankelijke parken ten dele (50%) gebruik maken van OTA’s voor de verhuur van hun accommodaties. 432 De overgrote meerderheid (82%) van de respondenten die wel gebruik maakt van externe dienstverleners, maakt gebruik van meerdere OTA’s (multi-homing).433 Uit aanvullend onderzoek onder diverse onafhankelijke parken vo
	388. Zoals eerder benoemd schakelen ook onafhankelijke vakantieparken OTA’s in. Dit doen ze net zoals Roompot en Landal als aanvulling op het eigen kanaal. Uit de enquêteresultaten volgt dat onafhankelijke parken ten dele (50%) gebruik maken van OTA’s voor de verhuur van hun accommodaties. 432 De overgrote meerderheid (82%) van de respondenten die wel gebruik maakt van externe dienstverleners, maakt gebruik van meerdere OTA’s (multi-homing).433 Uit aanvullend onderzoek onder diverse onafhankelijke parken vo
	388. Zoals eerder benoemd schakelen ook onafhankelijke vakantieparken OTA’s in. Dit doen ze net zoals Roompot en Landal als aanvulling op het eigen kanaal. Uit de enquêteresultaten volgt dat onafhankelijke parken ten dele (50%) gebruik maken van OTA’s voor de verhuur van hun accommodaties. 432 De overgrote meerderheid (82%) van de respondenten die wel gebruik maakt van externe dienstverleners, maakt gebruik van meerdere OTA’s (multi-homing).433 Uit aanvullend onderzoek onder diverse onafhankelijke parken vo

	389. Het verschil tussen onafhankelijke parken en afnemers van Roompot (PPE) en Landal is dat deze laatste groep de verhuurbemiddeling en marketing geheel uitbesteedt aan Roompot of Landal. Roompot of Landal schakelen daar waar nodig OTA’s in (verantwoordelijk voor circa [10-20%] van de boekingen). Onafhankelijke parken maken iets meer gebruik van OTA’s ([vertrouwelijk]). Onafhankelijke parken moeten het resterende deel zelf realiseren. Dit verschil maakt ook dat OTA’s geen volwaardig alternatief zijn voor 
	389. Het verschil tussen onafhankelijke parken en afnemers van Roompot (PPE) en Landal is dat deze laatste groep de verhuurbemiddeling en marketing geheel uitbesteedt aan Roompot of Landal. Roompot of Landal schakelen daar waar nodig OTA’s in (verantwoordelijk voor circa [10-20%] van de boekingen). Onafhankelijke parken maken iets meer gebruik van OTA’s ([vertrouwelijk]). Onafhankelijke parken moeten het resterende deel zelf realiseren. Dit verschil maakt ook dat OTA’s geen volwaardig alternatief zijn voor 

	390. Ook blijkt uit de enquêteresultaten dat de verhuuropbrengsten via OTA’s lager zijn dan die via Roompot en Landal kunnen worden gerealiseerd. Dit hangt naar alle waarschijnlijkheid samen met het lagere percentage aan boekingen dat OTA’s ten opzichte van Roompot en Landal genereren. 
	390. Ook blijkt uit de enquêteresultaten dat de verhuuropbrengsten via OTA’s lager zijn dan die via Roompot en Landal kunnen worden gerealiseerd. Dit hangt naar alle waarschijnlijkheid samen met het lagere percentage aan boekingen dat OTA’s ten opzichte van Roompot en Landal genereren. 

	391. In de enquête geeft het merendeel van de onafhankelijke parken aan dat er via OTA’s onvoldoende verhuurinkomsten gegenereerd kunnen worden om een park succesvol te exploiteren.435 Nagenoeg alle onafhankelijke parken geven ook aan dat het niet realistisch is de verhuur alleen via OTA’s te realiseren.436 Dit is een verschil met de verhuurbemiddeling door partijen, waar dit wel kan.  
	391. In de enquête geeft het merendeel van de onafhankelijke parken aan dat er via OTA’s onvoldoende verhuurinkomsten gegenereerd kunnen worden om een park succesvol te exploiteren.435 Nagenoeg alle onafhankelijke parken geven ook aan dat het niet realistisch is de verhuur alleen via OTA’s te realiseren.436 Dit is een verschil met de verhuurbemiddeling door partijen, waar dit wel kan.  

	392. Een onafhankelijk park geeft aan dat OTA’s niet in staat zijn om het hele jaar even efficiënt accommodaties te vullen437 en zich – anders dan Roompot en Landal – ook niet richten op een volledige bezetting van bepaalde vakantieparken gedurende het hele jaar, maar op het genereren van verkeer richting hun platform en het aanbieden van zo veel mogelijk accommodaties voor deze consumenten zodat consumenten via hun platform boeken.438 De onafhankelijke parken (die meer gebruik maken van OTA’s) hebben ook e
	392. Een onafhankelijk park geeft aan dat OTA’s niet in staat zijn om het hele jaar even efficiënt accommodaties te vullen437 en zich – anders dan Roompot en Landal – ook niet richten op een volledige bezetting van bepaalde vakantieparken gedurende het hele jaar, maar op het genereren van verkeer richting hun platform en het aanbieden van zo veel mogelijk accommodaties voor deze consumenten zodat consumenten via hun platform boeken.438 De onafhankelijke parken (die meer gebruik maken van OTA’s) hebben ook e

	393. Meer dan de helft van de Roompot-afnemers geeft aan dat er via OTA’s onvoldoende verhuurinkomsten gegenereerd kunnen worden om een park succesvol te exploiteren.440 Landal-afnemers geven aan niet te kunnen inschatten of OTA’s voldoende inkomsten genereren om een park succesvol te exploiteren, omdat de inschakeling van OTA’s via Landal verloopt.  
	393. Meer dan de helft van de Roompot-afnemers geeft aan dat er via OTA’s onvoldoende verhuurinkomsten gegenereerd kunnen worden om een park succesvol te exploiteren.440 Landal-afnemers geven aan niet te kunnen inschatten of OTA’s voldoende inkomsten genereren om een park succesvol te exploiteren, omdat de inschakeling van OTA’s via Landal verloopt.  
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	434  Antwoorden van 2 juni 2022 met kenmerk ACM/IN/700445, antwoorden van 31 mei 2022 met kenmerk ACM/IN/696841, antwoorden van 26 mei 2022 met kenmerk ACM/IN/696442, antwoorden van 26 mei 2022 met kenmerk ACM/IN/696444, antwoorden van 21 mei 2022 met kenmerk ACM/IN/695404.  
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	437  Antwoorden van 26 mei 2022, met kenmerk ACM/IN/696442, vraag 7. 
	438  Antwoorden op aanvullende vragen van 20 mei 2022, kenmerk ACM/IN/697110: “Booking.com uses marketing efforts that we expect to be similar to Roompot and Landal insofar that the aim is to generate ‘traffic’ to the distribution channel.” en "Booking.com’s business model aims to generate demand for accommodations and hence, maximize the amount of transactions between accommodation providers and consumers.” 
	Zie ook antwoorden van 19 oktober 2021 met kenmerk ACM/IN/652336, vraag 20. 
	439  Bijlage 18, slide 140. 
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	394. Een afnemer geeft in reactie op de enquête diverse redenen waarom OTA’s niet kunnen voorzien in voldoende verhuurinkomsten om een park succesvol te exploiteren met een constant en hoog bezettingspercentage. Eén van de redenen is dat een aanzienlijk deel van de potentiële klanten een vakantiepark naar aanleiding van een directe mail boekt. Verder maken potentiële klanten die wel actief zoeken naar alternatieven gebruik van zoekmachines waarbij de grotere spelers als Roompot en Landal over kennis, middel
	394. Een afnemer geeft in reactie op de enquête diverse redenen waarom OTA’s niet kunnen voorzien in voldoende verhuurinkomsten om een park succesvol te exploiteren met een constant en hoog bezettingspercentage. Eén van de redenen is dat een aanzienlijk deel van de potentiële klanten een vakantiepark naar aanleiding van een directe mail boekt. Verder maken potentiële klanten die wel actief zoeken naar alternatieven gebruik van zoekmachines waarbij de grotere spelers als Roompot en Landal over kennis, middel
	394. Een afnemer geeft in reactie op de enquête diverse redenen waarom OTA’s niet kunnen voorzien in voldoende verhuurinkomsten om een park succesvol te exploiteren met een constant en hoog bezettingspercentage. Eén van de redenen is dat een aanzienlijk deel van de potentiële klanten een vakantiepark naar aanleiding van een directe mail boekt. Verder maken potentiële klanten die wel actief zoeken naar alternatieven gebruik van zoekmachines waarbij de grotere spelers als Roompot en Landal over kennis, middel

	395. Nagenoeg alle Roompot en Landal-afnemers geven ook aan dat het niet reëel is de verhuur alleen via OTA’s te realiseren.441 Dit wordt onderschreven door onafhankelijke parken442 die voorheen bij Roompot waren aangesloten. 
	395. Nagenoeg alle Roompot en Landal-afnemers geven ook aan dat het niet reëel is de verhuur alleen via OTA’s te realiseren.441 Dit wordt onderschreven door onafhankelijke parken442 die voorheen bij Roompot waren aangesloten. 

	396. Ten slotte blijkt uit onderzoek van de ACM dat de inrichting van de dienstverlening van OTA’s verschilt met die van Roompot en Landal. De verschillen zien, zoals eerder gesteld, op (i) minimale contractduur; (ii) commissies; (iii) prijsoptimalisatie (dynamic pricing); en (iv) naamsbekendheid (hieraan gerelateerd marketingexposure). Deze punten bespreekt de ACM in het hiernavolgende. 
	396. Ten slotte blijkt uit onderzoek van de ACM dat de inrichting van de dienstverlening van OTA’s verschilt met die van Roompot en Landal. De verschillen zien, zoals eerder gesteld, op (i) minimale contractduur; (ii) commissies; (iii) prijsoptimalisatie (dynamic pricing); en (iv) naamsbekendheid (hieraan gerelateerd marketingexposure). Deze punten bespreekt de ACM in het hiernavolgende. 

	397. Zowel Roompot (PPE) en Landal hanteren voor hun diensten een minimale contractduur van tien jaar, terwijl OTA’s een beperktere minimale contractduur hanteren.  
	397. Zowel Roompot (PPE) en Landal hanteren voor hun diensten een minimale contractduur van tien jaar, terwijl OTA’s een beperktere minimale contractduur hanteren.  

	398. De commissie die marktpartijen voor de verhuurbemiddeling- en marketingdiensten vragen ligt in een bandbreedte van [vertrouwelijk]. Roompot en Landal zitten aan de bovenkant en diverse OTA’s (uitzondering daargelaten) aan de onderkant. Een kanttekening daarbij is dat de dienstverlening van Roompot en Landal meer omvat dan de diensten van OTA’s.  
	398. De commissie die marktpartijen voor de verhuurbemiddeling- en marketingdiensten vragen ligt in een bandbreedte van [vertrouwelijk]. Roompot en Landal zitten aan de bovenkant en diverse OTA’s (uitzondering daargelaten) aan de onderkant. Een kanttekening daarbij is dat de dienstverlening van Roompot en Landal meer omvat dan de diensten van OTA’s.  

	399. De afnemers van Roompot en Landal lijken de hogere commissie te accepteren in het licht van de additionele opbrengsten die aansluiting bij Roompot en Landal oplevert. Uit de enquêteresultaten blijkt dat verhuur via Roompot met één tarief en voorwaarden (one-stop-shop) een voordeel is.443  
	399. De afnemers van Roompot en Landal lijken de hogere commissie te accepteren in het licht van de additionele opbrengsten die aansluiting bij Roompot en Landal oplevert. Uit de enquêteresultaten blijkt dat verhuur via Roompot met één tarief en voorwaarden (one-stop-shop) een voordeel is.443  

	400. OTA’s bepalen, in tegenstelling tot Roompot en Landal, niet de prijzen van de verhuurde accommodaties en hanteren niet (standaard) dynamische prijzen. OTA’s maken ook geen verhuurprognoses (inclusief rendementsberekening), daar waar dit voor afnemers een rol speelt in hun keuze voor een aanbieder. Uit door partijen overgelegde documenten volgt dat parken die (inmiddels) samenwerken met Roompot en Landal ook hogere prijzen realiseren dan als zelfstandige parken. Het prijsoptimalisatiesysteem (dynamic pr
	400. OTA’s bepalen, in tegenstelling tot Roompot en Landal, niet de prijzen van de verhuurde accommodaties en hanteren niet (standaard) dynamische prijzen. OTA’s maken ook geen verhuurprognoses (inclusief rendementsberekening), daar waar dit voor afnemers een rol speelt in hun keuze voor een aanbieder. Uit door partijen overgelegde documenten volgt dat parken die (inmiddels) samenwerken met Roompot en Landal ook hogere prijzen realiseren dan als zelfstandige parken. Het prijsoptimalisatiesysteem (dynamic pr

	401. Roompot en Landal beschikken ten slotte over een vakantiepark-specifieke merknaam/naamsbekendheid en een groter marketingbudget en exposure dan OTA’s. De OTA’s hebben over het algemeen weinig naamsbekendheid (met name de gespecialiseerde OTA’s zoals Bungalows.nl). Andere juist bekende OTA’s worden niet direct met vakantieparken geassocieerd (maar bijvoorbeeld eerder met hotelkamers of individuele vakantiehuisjes). Daarnaast beschikken de OTA’s over een minder gerichte marketingstrategie dan Roompot en 
	401. Roompot en Landal beschikken ten slotte over een vakantiepark-specifieke merknaam/naamsbekendheid en een groter marketingbudget en exposure dan OTA’s. De OTA’s hebben over het algemeen weinig naamsbekendheid (met name de gespecialiseerde OTA’s zoals Bungalows.nl). Andere juist bekende OTA’s worden niet direct met vakantieparken geassocieerd (maar bijvoorbeeld eerder met hotelkamers of individuele vakantiehuisjes). Daarnaast beschikken de OTA’s over een minder gerichte marketingstrategie dan Roompot en 
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	442  De ACM heeft aanvullend onderzoek gedaan onder diverse voormalig Roompot parken die thans zelfstandig opereren, al dan niet in samenwerking met OTA’s. 
	443  Zie punt 
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	dat platform (zoals het geval op de websites van Roompot en Landal). De marketing van Roompot en Landal is online en offline, terwijl de OTA’s primair online marketingkanalen inzetten. 
	dat platform (zoals het geval op de websites van Roompot en Landal). De marketing van Roompot en Landal is online en offline, terwijl de OTA’s primair online marketingkanalen inzetten. 
	dat platform (zoals het geval op de websites van Roompot en Landal). De marketing van Roompot en Landal is online en offline, terwijl de OTA’s primair online marketingkanalen inzetten. 


	8.3.4.3 Beoordeling door de ACM 
	402. Kleinere vakantieparkketens en overige aanbieders van verhuurbemiddeling- en/of marketingdiensten aan derde vakantieparkeigenaren, waaronder individuele OTA’s en deeldienstverleners zoals (gespecialiseerde)marketingbureaus en aanbieders van online reserveringssystemen ziet de ACM niet als volwaardige concurrenten.  
	402. Kleinere vakantieparkketens en overige aanbieders van verhuurbemiddeling- en/of marketingdiensten aan derde vakantieparkeigenaren, waaronder individuele OTA’s en deeldienstverleners zoals (gespecialiseerde)marketingbureaus en aanbieders van online reserveringssystemen ziet de ACM niet als volwaardige concurrenten.  
	402. Kleinere vakantieparkketens en overige aanbieders van verhuurbemiddeling- en/of marketingdiensten aan derde vakantieparkeigenaren, waaronder individuele OTA’s en deeldienstverleners zoals (gespecialiseerde)marketingbureaus en aanbieders van online reserveringssystemen ziet de ACM niet als volwaardige concurrenten.  

	403. Dutchen en Oasis zijn geen volwaardige concurrenten voor Roompot en Landal gegeven de verschillen die er tussen hen zijn. Deze kleine ketens richten zich op een ander segment dan partijen, los van het feit dat deze ketens beschikken over substantieel minder afnemers dan Roompot en Landal. Zij richten zich op kleinschaligheid en luxe en hebben een andere inrichting van de dienstverlening. Die verschillen zien op minimale contractduur, commissies en prijsoptimalisatie (dynamic pricing) en naamsbekendheid
	403. Dutchen en Oasis zijn geen volwaardige concurrenten voor Roompot en Landal gegeven de verschillen die er tussen hen zijn. Deze kleine ketens richten zich op een ander segment dan partijen, los van het feit dat deze ketens beschikken over substantieel minder afnemers dan Roompot en Landal. Zij richten zich op kleinschaligheid en luxe en hebben een andere inrichting van de dienstverlening. Die verschillen zien op minimale contractduur, commissies en prijsoptimalisatie (dynamic pricing) en naamsbekendheid
	403. Dutchen en Oasis zijn geen volwaardige concurrenten voor Roompot en Landal gegeven de verschillen die er tussen hen zijn. Deze kleine ketens richten zich op een ander segment dan partijen, los van het feit dat deze ketens beschikken over substantieel minder afnemers dan Roompot en Landal. Zij richten zich op kleinschaligheid en luxe en hebben een andere inrichting van de dienstverlening. Die verschillen zien op minimale contractduur, commissies en prijsoptimalisatie (dynamic pricing) en naamsbekendheid
	8.3.6.2.1
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	). De rol van Novasol is en blijft daarom beperkt.  


	404. De OTA’s en de deeldienstverleners die naast partijen actief zijn op de markt zijn ook geen volwaardige concurrenten voor partijen op het gebied van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten. OTA’s zijn aanvullend op het eigen kanaal en leveren onvoldoende verhuurinkomsten voor een vakantiepark om succesvol te opereren. De deeldienstverleners leveren geen verhuurbemiddeling en zijn dus op zichzelf niet voldoende om de verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aan uit te besteden. 
	404. De OTA’s en de deeldienstverleners die naast partijen actief zijn op de markt zijn ook geen volwaardige concurrenten voor partijen op het gebied van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten. OTA’s zijn aanvullend op het eigen kanaal en leveren onvoldoende verhuurinkomsten voor een vakantiepark om succesvol te opereren. De deeldienstverleners leveren geen verhuurbemiddeling en zijn dus op zichzelf niet voldoende om de verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aan uit te besteden. 

	405. De inrichting van de dienstverlening van OTA’s en deeldienstverleners verschilt met die van Roompot en Landal. De verschillen zien op minimale contractduur, commissies en prijsoptimalisatie en naamsbekendheid. Sommige OTA’s hebben een sterk merk en naamsbekendheid, maar worden minder met vakantieparken geassocieerd maar vooral met de verhuur van hotelkamers (Booking.com) en appartementen of individuele vakantiehuisjes (Belvilla). 
	405. De inrichting van de dienstverlening van OTA’s en deeldienstverleners verschilt met die van Roompot en Landal. De verschillen zien op minimale contractduur, commissies en prijsoptimalisatie en naamsbekendheid. Sommige OTA’s hebben een sterk merk en naamsbekendheid, maar worden minder met vakantieparken geassocieerd maar vooral met de verhuur van hotelkamers (Booking.com) en appartementen of individuele vakantiehuisjes (Belvilla). 

	406. Ten aanzien van de marketingbedrijven geldt nog dat, los van het feit dat zij geen verhuurbemiddeling leveren, zij wat betreft de marketingdiensten niet op kunnen tegen internationaal bekende vakantieparkketenmerken als Roompot en Landal om voldoende omzet te genereren voor vakantieparken; deze marketingbedrijven en/of hun afnemers beschikken over veel minder marketingbudget. Ook doen Roompot en Landal veel moeite om hoger te ranken in de zoekresultaten ([vertrouwelijk])444 en worden grootschalige mark
	406. Ten aanzien van de marketingbedrijven geldt nog dat, los van het feit dat zij geen verhuurbemiddeling leveren, zij wat betreft de marketingdiensten niet op kunnen tegen internationaal bekende vakantieparkketenmerken als Roompot en Landal om voldoende omzet te genereren voor vakantieparken; deze marketingbedrijven en/of hun afnemers beschikken over veel minder marketingbudget. Ook doen Roompot en Landal veel moeite om hoger te ranken in de zoekresultaten ([vertrouwelijk])444 en worden grootschalige mark

	407. Merk wordt als bepalend gezien voor een goede verhuur en marketing, iets waar Landal sterk in investeert. Het bouwen van een vakantieparkmerk kost veel tijd en geld.445 De ACM beschouwt ondersteuning door een marketingbedrijf dan ook niet als volwaardig voor de (grootschaligere) marketingdiensten van Roompot en/of Landal.  
	407. Merk wordt als bepalend gezien voor een goede verhuur en marketing, iets waar Landal sterk in investeert. Het bouwen van een vakantieparkmerk kost veel tijd en geld.445 De ACM beschouwt ondersteuning door een marketingbedrijf dan ook niet als volwaardig voor de (grootschaligere) marketingdiensten van Roompot en/of Landal.  

	408. De ACM stelt met inachtneming van het bovenstaande vast dat de kleinere vakantieparkketens, de OTA’s en de deeldienstverleners de nodige slagkracht missen om de sterke positie van partijen te kunnen disciplineren.  
	408. De ACM stelt met inachtneming van het bovenstaande vast dat de kleinere vakantieparkketens, de OTA’s en de deeldienstverleners de nodige slagkracht missen om de sterke positie van partijen te kunnen disciplineren.  


	444  Bijlage 18, slide 139. 
	444  Bijlage 18, slide 139. 
	445  Gespreksverslag van 21 december 2021 met kenmerk ACM/UIT/568257, randnummers 9.1. en 9.2. En bijlage 18, slide 140 “high media and marketing spend”. 

	409. De ACM concludeert dat concurrenten beperkte concurrentiedruk uitoefenen op partijen. De (deel)diensten van concurrenten zijn in de basis vergelijkbaar met de diensten van partijen, maar vertonen verschillen met de dienstverlening van partijen op (i) minimale contractduur; (ii) commissies; (iii) prijsoptimalisatie; en (iv) naamsbekendheid. OTA’s alleen genereren onvoldoende verhuurinkomsten voor een vakantiepark om succesvol te opereren. De individuele aanbieders van verhuurbemiddeling- en marketingdie
	409. De ACM concludeert dat concurrenten beperkte concurrentiedruk uitoefenen op partijen. De (deel)diensten van concurrenten zijn in de basis vergelijkbaar met de diensten van partijen, maar vertonen verschillen met de dienstverlening van partijen op (i) minimale contractduur; (ii) commissies; (iii) prijsoptimalisatie; en (iv) naamsbekendheid. OTA’s alleen genereren onvoldoende verhuurinkomsten voor een vakantiepark om succesvol te opereren. De individuele aanbieders van verhuurbemiddeling- en marketingdie
	409. De ACM concludeert dat concurrenten beperkte concurrentiedruk uitoefenen op partijen. De (deel)diensten van concurrenten zijn in de basis vergelijkbaar met de diensten van partijen, maar vertonen verschillen met de dienstverlening van partijen op (i) minimale contractduur; (ii) commissies; (iii) prijsoptimalisatie; en (iv) naamsbekendheid. OTA’s alleen genereren onvoldoende verhuurinkomsten voor een vakantiepark om succesvol te opereren. De individuele aanbieders van verhuurbemiddeling- en marketingdie


	8.3.5 Mogelijkheid tot stapelen van diensten of het volledig zelfstandig uitvoeren 
	410. De ACM bespreekt in deze paragraaf aanvullend onderzoek naar de positie van onafhankelijke parken naar aanleiding van een stelling van partijen dat het zelfstandig uitvoeren van de verhuur en marketing – al dan niet met behulp van B2B-dienstverleners zoals OTA’s, en deeldienstverleners als marketingbureaus en leveranciers van online reserveringssystemen – een volwaardig alternatief vormt voor de dienstverlening van partijen en concurrentiedruk op partijen uitoefent. Dit blijkt niet het geval te zijn. 
	410. De ACM bespreekt in deze paragraaf aanvullend onderzoek naar de positie van onafhankelijke parken naar aanleiding van een stelling van partijen dat het zelfstandig uitvoeren van de verhuur en marketing – al dan niet met behulp van B2B-dienstverleners zoals OTA’s, en deeldienstverleners als marketingbureaus en leveranciers van online reserveringssystemen – een volwaardig alternatief vormt voor de dienstverlening van partijen en concurrentiedruk op partijen uitoefent. Dit blijkt niet het geval te zijn. 
	410. De ACM bespreekt in deze paragraaf aanvullend onderzoek naar de positie van onafhankelijke parken naar aanleiding van een stelling van partijen dat het zelfstandig uitvoeren van de verhuur en marketing – al dan niet met behulp van B2B-dienstverleners zoals OTA’s, en deeldienstverleners als marketingbureaus en leveranciers van online reserveringssystemen – een volwaardig alternatief vormt voor de dienstverlening van partijen en concurrentiedruk op partijen uitoefent. Dit blijkt niet het geval te zijn. 


	8.3.5.1 Opvattingen van partijen 
	411. Partijen stellen kort gezegd dat het zelfstandig uitvoeren van de verhuur en marketing (zoals nu gebeurt door onafhankelijke vakantieparken, die soms ook oud-Roompot of oud-Landal-afnemers zijn), eventueel met behulp van (combinaties van) OTA’s of andersoortige aanbieders een alternatief vormt voor de dienstverlening van Roompot en Landal. Onafhankelijke parken zouden immers in staat zijn om volledig zelfstandig te opereren zonder B2B-diensten af te nemen en/of een samenwerking aan te gaan met de vele 
	411. Partijen stellen kort gezegd dat het zelfstandig uitvoeren van de verhuur en marketing (zoals nu gebeurt door onafhankelijke vakantieparken, die soms ook oud-Roompot of oud-Landal-afnemers zijn), eventueel met behulp van (combinaties van) OTA’s of andersoortige aanbieders een alternatief vormt voor de dienstverlening van Roompot en Landal. Onafhankelijke parken zouden immers in staat zijn om volledig zelfstandig te opereren zonder B2B-diensten af te nemen en/of een samenwerking aan te gaan met de vele 
	411. Partijen stellen kort gezegd dat het zelfstandig uitvoeren van de verhuur en marketing (zoals nu gebeurt door onafhankelijke vakantieparken, die soms ook oud-Roompot of oud-Landal-afnemers zijn), eventueel met behulp van (combinaties van) OTA’s of andersoortige aanbieders een alternatief vormt voor de dienstverlening van Roompot en Landal. Onafhankelijke parken zouden immers in staat zijn om volledig zelfstandig te opereren zonder B2B-diensten af te nemen en/of een samenwerking aan te gaan met de vele 

	412. Volgens partijen kunnen onafhankelijke parken – zowel nieuwe PPNE-parken en bestaande parken als oud-Landal franchise- en oud-Roompot PPE-parken – al dan niet samenwerken met combinaties van talrijke B2B-dienstverleners, zoals aanbieders van ‘alles-in-één’ reserveringssystemen, marketingbureaus en dienstverleners die combinaties van diensten aanbieden.446  
	412. Volgens partijen kunnen onafhankelijke parken – zowel nieuwe PPNE-parken en bestaande parken als oud-Landal franchise- en oud-Roompot PPE-parken – al dan niet samenwerken met combinaties van talrijke B2B-dienstverleners, zoals aanbieders van ‘alles-in-één’ reserveringssystemen, marketingbureaus en dienstverleners die combinaties van diensten aanbieden.446  


	446  Aanvullende informatie van partijen van 24 mei 2022, met kenmerk ACM/IN/700875.  
	446  Aanvullende informatie van partijen van 24 mei 2022, met kenmerk ACM/IN/700875.  
	447  Dit betreft meerdere bevraagde onafhankelijke parken en OTA’s. Hiertussen zitten ook overstappers van partijen. 

	8.3.5.2 Beoordeling door de ACM 
	413. Ten aanzien van de aanbieders die gestapelde dienstverlening aan (onafhankelijke) parken leveren concludeert de ACM dat dit gestapelde alternatief, na aanvullend marktonderzoek, niet als volwaardig kan worden gezien (
	413. Ten aanzien van de aanbieders die gestapelde dienstverlening aan (onafhankelijke) parken leveren concludeert de ACM dat dit gestapelde alternatief, na aanvullend marktonderzoek, niet als volwaardig kan worden gezien (
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	413. Ten aanzien van de aanbieders die gestapelde dienstverlening aan (onafhankelijke) parken leveren concludeert de ACM dat dit gestapelde alternatief, na aanvullend marktonderzoek, niet als volwaardig kan worden gezien (
	8.3.5.2.1
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	). Verder merkt de ACM op dat de onafhankelijke parken die volledig zelfstandig accommodaties vermarkten en verhuren geen duurzaam alternatief voor partijen zijn (
	8.3.5.2.2
	8.3.5.2.2

	). De ACM behandelt deze uitkomsten en haar beoordeling hierop hieronder. 



	8.3.5.2.1 (gestapelde) alternatieve dienstverlening aan (onafhankelijke) parken 
	414. De ACM bespreekt hier het aanvullend onderzoek naar de vraag in hoeverre de stapeling van verschillende verhuurbemiddeling- en marketingdiensten door overige dienstverleners volwaardig concurreren met de dienstverlening van Roompot en Landal.447  
	414. De ACM bespreekt hier het aanvullend onderzoek naar de vraag in hoeverre de stapeling van verschillende verhuurbemiddeling- en marketingdiensten door overige dienstverleners volwaardig concurreren met de dienstverlening van Roompot en Landal.447  
	414. De ACM bespreekt hier het aanvullend onderzoek naar de vraag in hoeverre de stapeling van verschillende verhuurbemiddeling- en marketingdiensten door overige dienstverleners volwaardig concurreren met de dienstverlening van Roompot en Landal.447  


	415. Zoals vastgesteld in 
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	 verschillen de verhuurbemiddeling- en marketingdiensten van Roompot en Landal en overige dienstverleners waardoor deze overige dienstverleners niet volwaardige concurrenten zijn. Ook met het stapelen van meerdere alternatieve dienstverleners (waarbij een onafhankelijk park in ieder geval één of meerdere OTA’s moet inschakelen c.q. stapelen aangezien marketingbureaus en aanbieders van online reserveringssystemen geen verhuurbemiddeling aanbieden) blijven deze verschillen ten opzichte van Roompot en Landal a


	416. Kort gezegd komt uit het onderzoek van de ACM naar voren dat: Roompot (PPE) en Landal een langere contractduur dan OTA’s hanteren, hogere commissies vragen dan OTA’s, dynamic pricing aanbieden, beschikken over een vakantiepark-specifieke merknaam/naamsbekendheid en hoog marketingbudget hebben (met bijbehorende marketinginspanningen). Net als onder het PPE-model van Roompot biedt Landal haar franchisenemers exclusieve reserveringsdiensten en reclame voor het park op de eigen website, zoekmachineoptimali
	416. Kort gezegd komt uit het onderzoek van de ACM naar voren dat: Roompot (PPE) en Landal een langere contractduur dan OTA’s hanteren, hogere commissies vragen dan OTA’s, dynamic pricing aanbieden, beschikken over een vakantiepark-specifieke merknaam/naamsbekendheid en hoog marketingbudget hebben (met bijbehorende marketinginspanningen). Net als onder het PPE-model van Roompot biedt Landal haar franchisenemers exclusieve reserveringsdiensten en reclame voor het park op de eigen website, zoekmachineoptimali

	417. De ACM is van oordeel dat ook het stapelen van de dienstverlening van overige dienstverleners, waaronder OTA’s, aan (onafhankelijke) parken om daarmee een vergelijkbare dienstverlening te kunnen aanbieden als Roompot of Landal niet als volwaardig alternatief kan worden gezien.449 De dienstverlening van (gestapelde) overige dienstverleners waaronder OTA’s en deeldienstverleners verschilt niet enkel op voor een afnemer relevante aspecten als contractduur, commissie en prijsoptimalisatie en naamsbekendhei
	417. De ACM is van oordeel dat ook het stapelen van de dienstverlening van overige dienstverleners, waaronder OTA’s, aan (onafhankelijke) parken om daarmee een vergelijkbare dienstverlening te kunnen aanbieden als Roompot of Landal niet als volwaardig alternatief kan worden gezien.449 De dienstverlening van (gestapelde) overige dienstverleners waaronder OTA’s en deeldienstverleners verschilt niet enkel op voor een afnemer relevante aspecten als contractduur, commissie en prijsoptimalisatie en naamsbekendhei

	418. Roompot en Landal hebben daarbij als grote ketens het voordeel boven OTA’s om, gegeven hun sterke vakantieparkketenmerknaam en marketingkracht, afnemers en (potentiële) afnemers voor langere tijd exclusief aan zich te binden en doen dat ook om (meer) rendement te maken. Uit door partijen overgelegde documenten blijkt duidelijk dat samenwerken met Roompot specifieke voordelen oplevert doordat onder andere “i) parks command higher prices ([vertrouwelijk]), ii) improved marketing capability and budget ([v
	418. Roompot en Landal hebben daarbij als grote ketens het voordeel boven OTA’s om, gegeven hun sterke vakantieparkketenmerknaam en marketingkracht, afnemers en (potentiële) afnemers voor langere tijd exclusief aan zich te binden en doen dat ook om (meer) rendement te maken. Uit door partijen overgelegde documenten blijkt duidelijk dat samenwerken met Roompot specifieke voordelen oplevert doordat onder andere “i) parks command higher prices ([vertrouwelijk]), ii) improved marketing capability and budget ([v


	448  E-mail van 26 mei 2022 met kenmerk ACM/IN/646442, antwoord op vraag 9. 
	448  E-mail van 26 mei 2022 met kenmerk ACM/IN/646442, antwoord op vraag 9. 
	449  Zie ook punt 
	449  Zie ook punt 
	189
	189

	 van dit besluit over de B2C-markt dat uit het marktonderzoek blijkt dat de meeste onafhankelijke parken beperkte concurrentiedruk uitoefenen. 

	450  De soorten marketinginspanningen, online en/of offline, de omvang daarvan en het daaraan te besteden budget. 
	451  Bijlage 70, slide 15.  

	419. Een stapeling van overige dienstverleners waaronder OTA’s kan in de komende jaren na de voorgenomen concentratie onvoldoende actuele en potentiële concurrentiedruk op partijen uitoefenen om de sterke positie van Roompot en Landal op de markt van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten te disciplineren.  
	419. Een stapeling van overige dienstverleners waaronder OTA’s kan in de komende jaren na de voorgenomen concentratie onvoldoende actuele en potentiële concurrentiedruk op partijen uitoefenen om de sterke positie van Roompot en Landal op de markt van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten te disciplineren.  
	419. Een stapeling van overige dienstverleners waaronder OTA’s kan in de komende jaren na de voorgenomen concentratie onvoldoende actuele en potentiële concurrentiedruk op partijen uitoefenen om de sterke positie van Roompot en Landal op de markt van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten te disciplineren.  


	8.3.5.2.2 Het volledig zelfstandig verhuren en vermarkten van de accommodaties op een vakantiepark zónder gebruikmaking van OTA’s en/of andersoortige B2B-deeldienstverleners 
	420. De ACM stelt vast dat het volledig zelfstandig accommodaties vermarkten en verhuren door (inmiddels) onafhankelijke parken geen duurzaam alternatief vormt voor de verhuurbemiddeling en marketingdiensten van partijen.  
	420. De ACM stelt vast dat het volledig zelfstandig accommodaties vermarkten en verhuren door (inmiddels) onafhankelijke parken geen duurzaam alternatief vormt voor de verhuurbemiddeling en marketingdiensten van partijen.  
	420. De ACM stelt vast dat het volledig zelfstandig accommodaties vermarkten en verhuren door (inmiddels) onafhankelijke parken geen duurzaam alternatief vormt voor de verhuurbemiddeling en marketingdiensten van partijen.  

	421. Het onafhankelijk van Roompot, Landal of een of meerdere andere aanbieder(s) van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten zelfstandig verder gaan als vakantiepark komt neer op het verlaten van de markt, aangezien er dan geen verhuurbemiddeling- en marketingdiensten meer worden afgenomen bij derden. Overigens ziet de ACM de eerder door partijen aangedragen optie van het verkopen van het vakantiepark in dat verband niet als alternatief. 
	421. Het onafhankelijk van Roompot, Landal of een of meerdere andere aanbieder(s) van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten zelfstandig verder gaan als vakantiepark komt neer op het verlaten van de markt, aangezien er dan geen verhuurbemiddeling- en marketingdiensten meer worden afgenomen bij derden. Overigens ziet de ACM de eerder door partijen aangedragen optie van het verkopen van het vakantiepark in dat verband niet als alternatief. 

	422. Het Meldingsbesluit wijst op interne documenten van Roompot en Landal die aangeven dat kleinere onafhankelijke parken de digitale transitie niet kunnen bijhouden en afhankelijk zijn van externe spelers.452 Uit deze documenten blijkt dat onafhankelijke parken niet de naamsbekendheid hebben om consumenten direct naar hun (veelal verouderde en moeilijk te navigeren) website te bewegen en daarom hoge commissies aan OTA’s betalen om toch boekingen te genereren. Boeken bij deze vakantieparken gaat meestal vi
	422. Het Meldingsbesluit wijst op interne documenten van Roompot en Landal die aangeven dat kleinere onafhankelijke parken de digitale transitie niet kunnen bijhouden en afhankelijk zijn van externe spelers.452 Uit deze documenten blijkt dat onafhankelijke parken niet de naamsbekendheid hebben om consumenten direct naar hun (veelal verouderde en moeilijk te navigeren) website te bewegen en daarom hoge commissies aan OTA’s betalen om toch boekingen te genereren. Boeken bij deze vakantieparken gaat meestal vi

	423. Het bovenstaande beeld staat in contrast tot de aantrekkelijke websites (met real time dynamische prijzen), eenvoudige boekingssystemen, mobiele websites en internationaal herkende merken van Roompot en Landal die zorgen voor een hoge online zichtbaarheid.453  
	423. Het bovenstaande beeld staat in contrast tot de aantrekkelijke websites (met real time dynamische prijzen), eenvoudige boekingssystemen, mobiele websites en internationaal herkende merken van Roompot en Landal die zorgen voor een hoge online zichtbaarheid.453  

	424. Er zijn enerzijds groeibelemmeringen voor het zelfstandig verhuren en vermarkten van een vakantiepark zoals schaalgrootte en ontbreken van technische vaardigheden en anderzijds belemmeringen bij het zelfstandig uitvoeren van de verhuur en vermarkten van accommodaties. 
	424. Er zijn enerzijds groeibelemmeringen voor het zelfstandig verhuren en vermarkten van een vakantiepark zoals schaalgrootte en ontbreken van technische vaardigheden en anderzijds belemmeringen bij het zelfstandig uitvoeren van de verhuur en vermarkten van accommodaties. 

	425. Uit interne documenten van partijen blijkt dat onafhankelijke parken synergiën mislopen vanwege hun gebrek aan schaal en een “increasing gap in digital capability, sales, marketing”.454 Verder geven partijen aan dat “small independent players have low online visibility (own website, OTA website, Zoover), strong usage of OTA’s with high commissions”.455 Voormalig onafhankelijke parken die inmiddels met Roompot (onder het merk Hogenboom) samenwerken geven aan: “since joining Hogenboom, they have taken ca
	425. Uit interne documenten van partijen blijkt dat onafhankelijke parken synergiën mislopen vanwege hun gebrek aan schaal en een “increasing gap in digital capability, sales, marketing”.454 Verder geven partijen aan dat “small independent players have low online visibility (own website, OTA website, Zoover), strong usage of OTA’s with high commissions”.455 Voormalig onafhankelijke parken die inmiddels met Roompot (onder het merk Hogenboom) samenwerken geven aan: “since joining Hogenboom, they have taken ca


	452  
	452  
	452  
	Meldingsbesluit
	Meldingsbesluit

	, punten 207 en 210. 

	453  Bijlage 18, zie onder andere slides 15, 136 en 139. 
	454  Bijlage 18, slide 17. 
	455  Bijlage 18, slide 139. 
	456  Bijlage 70, vraag 15, slide 125. 
	457  Gespreksverslag van 29 december 2021 met kenmerk ACM/UIT/568738, randnummer 12.1. 

	426. De verschillen tussen onafhankelijke parken en afnemers van Roompot en Landal leiden tot verschillende resultaten: waar de top drie parken meer dan 70% van hun boekingen direct genereert, genereren onafhankelijke parken volgens Roompot minder dan 20% van hun boekingen direct en zullen ze de boekingen moeten aanvullen door de inschakeling van OTA’s die hoge commissies rekenen.458  
	426. De verschillen tussen onafhankelijke parken en afnemers van Roompot en Landal leiden tot verschillende resultaten: waar de top drie parken meer dan 70% van hun boekingen direct genereert, genereren onafhankelijke parken volgens Roompot minder dan 20% van hun boekingen direct en zullen ze de boekingen moeten aanvullen door de inschakeling van OTA’s die hoge commissies rekenen.458  
	426. De verschillen tussen onafhankelijke parken en afnemers van Roompot en Landal leiden tot verschillende resultaten: waar de top drie parken meer dan 70% van hun boekingen direct genereert, genereren onafhankelijke parken volgens Roompot minder dan 20% van hun boekingen direct en zullen ze de boekingen moeten aanvullen door de inschakeling van OTA’s die hoge commissies rekenen.458  

	427. Voor deze parken zal het naar het oordeel van de ACM, zónder de hulp van OTA’s, zelfstandig verhuren en vermarkten van de accommodaties op een vakantiepark geen duurzame optie zijn. Ondersteuning vindt de ACM ook in overige bronnen dan die van partijen, waaruit blijkt dat circa 15% tot 40% van de (onafhankelijke) vakantieparken niet vitaal is en een deel van die parken getransformeerd moet worden naar een andere bestemming.459 Dit geeft volgens de ACM aan dat de concurrentiedruk van onafhankelijke park
	427. Voor deze parken zal het naar het oordeel van de ACM, zónder de hulp van OTA’s, zelfstandig verhuren en vermarkten van de accommodaties op een vakantiepark geen duurzame optie zijn. Ondersteuning vindt de ACM ook in overige bronnen dan die van partijen, waaruit blijkt dat circa 15% tot 40% van de (onafhankelijke) vakantieparken niet vitaal is en een deel van die parken getransformeerd moet worden naar een andere bestemming.459 Dit geeft volgens de ACM aan dat de concurrentiedruk van onafhankelijke park

	428. Ook stellen interne documenten van of voor Roompot dat dergelijke onafhankelijke parken weinig opties hebben om hun continuïteit naar de toekomst toe te borgen, behalve verkopen aan een top drie aanbieder (Roompot, Landal of Center Parcs) of een samenwerking met Roompot aan te gaan [vertrouwelijk].460 
	428. Ook stellen interne documenten van of voor Roompot dat dergelijke onafhankelijke parken weinig opties hebben om hun continuïteit naar de toekomst toe te borgen, behalve verkopen aan een top drie aanbieder (Roompot, Landal of Center Parcs) of een samenwerking met Roompot aan te gaan [vertrouwelijk].460 

	429. Overigens constateert de ACM in de Meldingsfase dat uit gegevens van partijen blijkt dat Roompot en Landal soms zelf het contract met een bepaald vakantiepark beëindigen vanwege de kwaliteitsstandaard die partijen zelf hanteren. Mogelijk zijn er meer onafhankelijke vakantieparken die een relatie met Roompot of Landal zouden willen aangaan, maar dat niet kunnen.461 Dat dergelijke parken vooralsnog zelfstandig overleven, betekent niet dat dit een aantrekkelijke keuze is voor vakantieparken die wel een op
	429. Overigens constateert de ACM in de Meldingsfase dat uit gegevens van partijen blijkt dat Roompot en Landal soms zelf het contract met een bepaald vakantiepark beëindigen vanwege de kwaliteitsstandaard die partijen zelf hanteren. Mogelijk zijn er meer onafhankelijke vakantieparken die een relatie met Roompot of Landal zouden willen aangaan, maar dat niet kunnen.461 Dat dergelijke parken vooralsnog zelfstandig overleven, betekent niet dat dit een aantrekkelijke keuze is voor vakantieparken die wel een op

	430. Het bovenstaande laat onverlet dat er onafhankelijke parken zijn die bewust voor zelfstandigheid hebben gekozen en die wel voldoende directe boekingen en/of boekingen (met behulp van OTA’s) kunnen genereren. Dit hangt wel sterk af van het type park, de staat waarin het park zich bevindt en de kennis die zij hebben (opgedaan) over de verhuur en marketing van hun park.462  
	430. Het bovenstaande laat onverlet dat er onafhankelijke parken zijn die bewust voor zelfstandigheid hebben gekozen en die wel voldoende directe boekingen en/of boekingen (met behulp van OTA’s) kunnen genereren. Dit hangt wel sterk af van het type park, de staat waarin het park zich bevindt en de kennis die zij hebben (opgedaan) over de verhuur en marketing van hun park.462  


	458  Bijlage 18, slide 139. 
	458  Bijlage 18, slide 139. 
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	, pagina 4 en 5. 
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	, punten 207 en 210. Een en ander blijkt uit interne documenten van Roompot, zie bijlage 18 slides 143 en 144. Opvallend genoeg worden kleinere vakantieparkketens zoals Oasis en Dutchen niet genoemd als alternatieven voor Roompot en Landal om een samenwerking mee aan te gaan. 
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	462  Zie e-mail van 2 juni 2022, met kenmerk ACM/IN/700445, e-mail van 31 mei 2022 met kenmerk ACM/IN/696841 en e-mail van 26 mei 2022 met kenmerk ACM/IN/696442, alle van oud-Roompot en Landal-afnemers waarbij zowel aangegeven wordt dat de eerdere aansluiting bij partijen erg belangrijk is geweest om succesvol onafhankelijk te worden vanwege gebrek aan marketingafdeling/kennis, maar waarin ook wordt aangegeven dat eerdere aansluiting bij partijen niet belangrijk is geweest om succesvol onafhankelijk te word

	8.3.5.2.3 Conclusie: onvoldoende concurrentiedruk vanuit volledig zelfstandige parken 
	431. De ACM concludeert dat er meerdere belemmeringen zijn voor onafhankelijke parken bij het volledig zelfstandig uitvoeren van verhuur- en bemiddelingsdiensten. Als gevolg daarvan beschouwt de ACM het niet heel aannemelijk dat vanuit het volledig zelfstandig verhuren en vermarkten van een vakantiepark (zonder gebruikmaking van OTA’s) voldoende concurrentiedruk op partijen uitgaat. 
	431. De ACM concludeert dat er meerdere belemmeringen zijn voor onafhankelijke parken bij het volledig zelfstandig uitvoeren van verhuur- en bemiddelingsdiensten. Als gevolg daarvan beschouwt de ACM het niet heel aannemelijk dat vanuit het volledig zelfstandig verhuren en vermarkten van een vakantiepark (zonder gebruikmaking van OTA’s) voldoende concurrentiedruk op partijen uitgaat. 
	431. De ACM concludeert dat er meerdere belemmeringen zijn voor onafhankelijke parken bij het volledig zelfstandig uitvoeren van verhuur- en bemiddelingsdiensten. Als gevolg daarvan beschouwt de ACM het niet heel aannemelijk dat vanuit het volledig zelfstandig verhuren en vermarkten van een vakantiepark (zonder gebruikmaking van OTA’s) voldoende concurrentiedruk op partijen uitgaat. 


	8.3.6  Uitbreidings- en toetredingsmogelijkheden 
	432. In het hiernavolgende bespreekt de ACM de opvattingen van partijen met betrekking tot uitbreidings- en toetredingsmogelijkheden (paragraaf 
	432. In het hiernavolgende bespreekt de ACM de opvattingen van partijen met betrekking tot uitbreidings- en toetredingsmogelijkheden (paragraaf 
	432. In het hiernavolgende bespreekt de ACM de opvattingen van partijen met betrekking tot uitbreidings- en toetredingsmogelijkheden (paragraaf 
	432. In het hiernavolgende bespreekt de ACM de opvattingen van partijen met betrekking tot uitbreidings- en toetredingsmogelijkheden (paragraaf 
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	 dat van uitbreiding en toetreding onvoldoende disciplinerende werking uitgaat om de sterke positie van Roompot en Landal op de markt van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten in Nederland te relativeren. 



	8.3.6.1 Opvattingen van partijen 
	433. Volgens partijen disciplineert mogelijke toetreding of uitbreiding Roompot en Landal. Toetredingsdrempels zijn volgens partijen zeer beperkt. Een bestaande aanbieder die actief is in een ander segment of geografische markt kan eenvoudig toetreden tot deze markt van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten. Voorbeelden die partijen geven, zijn ketens die in het buitenland actief zijn zoals Novasol, maar ook TopParken, Molecaten, UniekParken en RCN. EuroParcs zou volgens partijen de grootste aanbieder in
	433. Volgens partijen disciplineert mogelijke toetreding of uitbreiding Roompot en Landal. Toetredingsdrempels zijn volgens partijen zeer beperkt. Een bestaande aanbieder die actief is in een ander segment of geografische markt kan eenvoudig toetreden tot deze markt van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten. Voorbeelden die partijen geven, zijn ketens die in het buitenland actief zijn zoals Novasol, maar ook TopParken, Molecaten, UniekParken en RCN. EuroParcs zou volgens partijen de grootste aanbieder in
	433. Volgens partijen disciplineert mogelijke toetreding of uitbreiding Roompot en Landal. Toetredingsdrempels zijn volgens partijen zeer beperkt. Een bestaande aanbieder die actief is in een ander segment of geografische markt kan eenvoudig toetreden tot deze markt van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten. Voorbeelden die partijen geven, zijn ketens die in het buitenland actief zijn zoals Novasol, maar ook TopParken, Molecaten, UniekParken en RCN. EuroParcs zou volgens partijen de grootste aanbieder in

	434. De rol van EuroParcs zou de ACM onderschatten; EuroParcs heeft een eigen boekingsplatform en zou een volwaardig alternatief voor Roompot en Landal vormen. EuroParcs zou deze diensten verlenen aan diverse parken die voorheen tot Droomparken en UniekParken behoorden464 en partijen menen dat de activiteiten van EuroParcs illustreren dat vakantieparkketens dergelijke diensten op relatief korte termijn kunnen ontwikkelen. 
	434. De rol van EuroParcs zou de ACM onderschatten; EuroParcs heeft een eigen boekingsplatform en zou een volwaardig alternatief voor Roompot en Landal vormen. EuroParcs zou deze diensten verlenen aan diverse parken die voorheen tot Droomparken en UniekParken behoorden464 en partijen menen dat de activiteiten van EuroParcs illustreren dat vakantieparkketens dergelijke diensten op relatief korte termijn kunnen ontwikkelen. 

	435. Ook uitbreiding zou voor bestaande spelers als Dormio en Dutchen en voor kleinere ontwikkelaars eenvoudig te realiseren zijn doordat een grote instroom van (private equity) kapitaal in de markt kan plaatsvinden wat toetreding en uitbreiding zal bespoedigen.465 
	435. Ook uitbreiding zou voor bestaande spelers als Dormio en Dutchen en voor kleinere ontwikkelaars eenvoudig te realiseren zijn doordat een grote instroom van (private equity) kapitaal in de markt kan plaatsvinden wat toetreding en uitbreiding zal bespoedigen.465 

	436. Partijen stellen dat de ACM haar standpunt dat uitbreiding mogelijk is, maar toetreding niet mogelijk en/of niet waarschijnlijk vrijwel volledig baseert op de uitspraken van marktpartijen. De ACM had ten minste moeten toetsen of toetreding waarschijnlijk, tijdig en van voldoende omvang is.  
	436. Partijen stellen dat de ACM haar standpunt dat uitbreiding mogelijk is, maar toetreding niet mogelijk en/of niet waarschijnlijk vrijwel volledig baseert op de uitspraken van marktpartijen. De ACM had ten minste moeten toetsen of toetreding waarschijnlijk, tijdig en van voldoende omvang is.  


	463  Zie de presentatie van partijen van 20 januari 2022, met kenmerk ACM/IN/672340 (reactie op Meldingsbesluit), slide 35. 
	463  Zie de presentatie van partijen van 20 januari 2022, met kenmerk ACM/IN/672340 (reactie op Meldingsbesluit), slide 35. 
	464  Zie reactie partijen op uitkomsten marktonderzoek van 18 november 2021. 
	465  Zie de presentatie van partijen van 21 januari 2022 (reactie op Meldingsbesluit). 
	466  Gespreksverslag van 25 februari 2022 met kenmerk ACM/UIT/572689, randnummer 3.4.  
	467  Gespreksverslag van 25 februari 2022 met kenmerk ACM/UIT/572689, onder andere antwoord op vraag 18 en 19. 

	8.3.6.2 Onderzoek in de vergunningsfase 
	8.3.6.2.1 Uitbreidingsmogelijkheden 
	437. De ACM onderzoekt welke aanbieders in welke mate concurrentiedruk op Roompot en Landal kunnen uitoefenen door de dreiging van potentiële uitbreiding of toetreding. Uit het onderzoek onder marktpartijen komt naar voren dat uitbreiding mogelijk is.  
	437. De ACM onderzoekt welke aanbieders in welke mate concurrentiedruk op Roompot en Landal kunnen uitoefenen door de dreiging van potentiële uitbreiding of toetreding. Uit het onderzoek onder marktpartijen komt naar voren dat uitbreiding mogelijk is.  
	437. De ACM onderzoekt welke aanbieders in welke mate concurrentiedruk op Roompot en Landal kunnen uitoefenen door de dreiging van potentiële uitbreiding of toetreding. Uit het onderzoek onder marktpartijen komt naar voren dat uitbreiding mogelijk is.  

	438. Dutchen geeft aan dat sinds de aangekondigde overname steeds meer parken zich bij haar melden die zich zorgen maken over de aansluiting bij Roompot. Dutchen geeft aan niet al deze parken te kunnen bedienen.466 Dutchen richt zich op exclusieve kleinschalige parken en parken moeten in deze strategie van Dutchen passen. Dutchen geeft aan dat zij op eigen titel de komende jaren groeit en woningen gaat ontwikkelen.467 Net als Dutchen beschikt Oasis over kleinschalige en luxueuze vakantieparken.  
	438. Dutchen geeft aan dat sinds de aangekondigde overname steeds meer parken zich bij haar melden die zich zorgen maken over de aansluiting bij Roompot. Dutchen geeft aan niet al deze parken te kunnen bedienen.466 Dutchen richt zich op exclusieve kleinschalige parken en parken moeten in deze strategie van Dutchen passen. Dutchen geeft aan dat zij op eigen titel de komende jaren groeit en woningen gaat ontwikkelen.467 Net als Dutchen beschikt Oasis over kleinschalige en luxueuze vakantieparken.  

	439. Uit onderzoek blijkt dat beide vakantieparkketens mogelijkheden tot uitbreiding zien, echter parken moeten passen in de strategie c.q. bedrijfsmodel van deze kleine ketens. De ACM constateert dat 
	439. Uit onderzoek blijkt dat beide vakantieparkketens mogelijkheden tot uitbreiding zien, echter parken moeten passen in de strategie c.q. bedrijfsmodel van deze kleine ketens. De ACM constateert dat 


	mogelijk verschillende vakantieparken, waaronder de huidige Roompot en Landal-afnemers, zich daar niet zonder meer kunnen aansluiten voor het afnemen van B2B-dienstverlening, los van het feit dat deze kleine ketens meer zullen moeten gaan investeren in voor afnemers relevante aspecten als naamsbekendheid.468 
	mogelijk verschillende vakantieparken, waaronder de huidige Roompot en Landal-afnemers, zich daar niet zonder meer kunnen aansluiten voor het afnemen van B2B-dienstverlening, los van het feit dat deze kleine ketens meer zullen moeten gaan investeren in voor afnemers relevante aspecten als naamsbekendheid.468 
	mogelijk verschillende vakantieparken, waaronder de huidige Roompot en Landal-afnemers, zich daar niet zonder meer kunnen aansluiten voor het afnemen van B2B-dienstverlening, los van het feit dat deze kleine ketens meer zullen moeten gaan investeren in voor afnemers relevante aspecten als naamsbekendheid.468 

	440. Dormio stelt dat Center Parcs een park van Landal heeft overgenomen dat kleiner is dan haar gebruikelijke parken en dat deels wordt uitgepond (dat de accommodaties daarop verkocht worden aan particulieren).469 Center Parcs geeft hierover aan dat het betreffende park zich in 2010 aansloot bij Center Parcs. Sindsdien heeft Center Parcs geen bestaande parken opgenomen en ook geen nieuwe parken heeft (her)ontwikkeld in Nederland.  
	440. Dormio stelt dat Center Parcs een park van Landal heeft overgenomen dat kleiner is dan haar gebruikelijke parken en dat deels wordt uitgepond (dat de accommodaties daarop verkocht worden aan particulieren).469 Center Parcs geeft hierover aan dat het betreffende park zich in 2010 aansloot bij Center Parcs. Sindsdien heeft Center Parcs geen bestaande parken opgenomen en ook geen nieuwe parken heeft (her)ontwikkeld in Nederland.  

	441. De ACM zou volgens partijen de ambities van Novasol verkeerd interpreteren. Novasol heeft echter momenteel geen plannen om haar activiteiten in Nederland uit te breiden ten koste van Landal.470 Novasol beschikt ook niet over interne documenten die haar toekomstige strategische ambities in Nederland uiteenzet.  
	441. De ACM zou volgens partijen de ambities van Novasol verkeerd interpreteren. Novasol heeft echter momenteel geen plannen om haar activiteiten in Nederland uit te breiden ten koste van Landal.470 Novasol beschikt ook niet over interne documenten die haar toekomstige strategische ambities in Nederland uiteenzet.  
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	 van dit besluit. 

	469  E-mail van 23 februari 2022 met kenmerk ACM/IN/678716, antwoord op vraag 1. 
	470  E-mail van 22 februari 2022 met kenmerk ACM/IN/678630, antwoord op vraag 21. 
	471  Zie e-mail van 4 februari 2022 met kenmerk ACM/IN/675334. 
	472
	472
	  Uit bijlage 24 volgt dat de mogelijkheden om campings te ontwikkelen afnemen (slide 53: “
	Today, the main option to develop a new park would be to buy a camping site and develop it. Roompot has been strong doing this, but the opportunities for this are diminishing going forward
	”). 
	Zie ook punt 
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	251

	 van dit besluit.
	 


	8.3.6.2.2 Toetredingsmogelijkheden 
	442. Wat betreft toetreding blijkt uit het onderzoek onder marktpartijen dat dit niet waarschijnlijk, tijdig en in voldoende mate is om concurrentiebeperkende gevolgen van de concentratie te voorkomen.  
	442. Wat betreft toetreding blijkt uit het onderzoek onder marktpartijen dat dit niet waarschijnlijk, tijdig en in voldoende mate is om concurrentiebeperkende gevolgen van de concentratie te voorkomen.  
	442. Wat betreft toetreding blijkt uit het onderzoek onder marktpartijen dat dit niet waarschijnlijk, tijdig en in voldoende mate is om concurrentiebeperkende gevolgen van de concentratie te voorkomen.  

	443. De ACM heeft diverse potentiële toetreders tot de markt, waaronder buitenlandse ketens en EuroParcs, gevraagd naar hun toekomstplannen met betrekking tot de Nederlandse markt voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten. Uit deze plannen blijkt geen waarschijnlijke (laat staan tijdige) toetreding van voldoende omvang om de concurrentiekracht van Roompot en Landal te disciplineren.  
	443. De ACM heeft diverse potentiële toetreders tot de markt, waaronder buitenlandse ketens en EuroParcs, gevraagd naar hun toekomstplannen met betrekking tot de Nederlandse markt voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten. Uit deze plannen blijkt geen waarschijnlijke (laat staan tijdige) toetreding van voldoende omvang om de concurrentiekracht van Roompot en Landal te disciplineren.  

	444. De ACM stelt vast dat van de potentiële toetreders die partijen aandragen, zoals EuroParcs, TopParken, Molecaten en RCN en ketens die in het buitenland actief zijn, onvoldoende concurrentiedruk uitgaat om de sterke positie van Roompot en Landal op de markt voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten voor vakantieparken in Nederland te relativeren. Deze buitenlandse aanbieders hebben een andere focus dan Roompot en Landal, omdat zij zich richten op het exploiteren van chalets op campings. De potentiël
	444. De ACM stelt vast dat van de potentiële toetreders die partijen aandragen, zoals EuroParcs, TopParken, Molecaten en RCN en ketens die in het buitenland actief zijn, onvoldoende concurrentiedruk uitgaat om de sterke positie van Roompot en Landal op de markt voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten voor vakantieparken in Nederland te relativeren. Deze buitenlandse aanbieders hebben een andere focus dan Roompot en Landal, omdat zij zich richten op het exploiteren van chalets op campings. De potentiël

	445. Buitenlandse ketens Siblu, Capfun en Huttopia bieden – naast hun campingactiviteiten – ook geen verhuurbemiddeling- en marketingactiviteiten aan derde vakantieparkeigenaren in Nederland aan. Uit marktonderzoek blijkt dat het niet aannemelijk is dat de campings waarop zij zich richten in voldoende mate beschikbaar komen om Roompot en Landal na de voorgenomen concentratie te disciplineren. Nieuwe campings zijn in beperkte mate beschikbaar (met name aan de kust)471 en de verwachting is dat de mogelijkhede
	445. Buitenlandse ketens Siblu, Capfun en Huttopia bieden – naast hun campingactiviteiten – ook geen verhuurbemiddeling- en marketingactiviteiten aan derde vakantieparkeigenaren in Nederland aan. Uit marktonderzoek blijkt dat het niet aannemelijk is dat de campings waarop zij zich richten in voldoende mate beschikbaar komen om Roompot en Landal na de voorgenomen concentratie te disciplineren. Nieuwe campings zijn in beperkte mate beschikbaar (met name aan de kust)471 en de verwachting is dat de mogelijkhede


	446. Daarbij speelt mee dat Roompot en Landal vergeleken met andere aanbieders van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten langetermijncontracten hanteren waardoor het lastiger en minder waarschijnlijk is voor potentiële nieuwkomers om toe te treden. Daarnaast merkt de ACM op dat uit door partijen overgelegde stukken blijkt dat toetreding tot de Nederlandse markt voor (buitenlandse) vakantieparken (B2C-markt) lastig is en potentiële toetreders bemoeilijkt om actief te worden, omdat zij gegeven de gefragmen
	446. Daarbij speelt mee dat Roompot en Landal vergeleken met andere aanbieders van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten langetermijncontracten hanteren waardoor het lastiger en minder waarschijnlijk is voor potentiële nieuwkomers om toe te treden. Daarnaast merkt de ACM op dat uit door partijen overgelegde stukken blijkt dat toetreding tot de Nederlandse markt voor (buitenlandse) vakantieparken (B2C-markt) lastig is en potentiële toetreders bemoeilijkt om actief te worden, omdat zij gegeven de gefragmen
	446. Daarbij speelt mee dat Roompot en Landal vergeleken met andere aanbieders van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten langetermijncontracten hanteren waardoor het lastiger en minder waarschijnlijk is voor potentiële nieuwkomers om toe te treden. Daarnaast merkt de ACM op dat uit door partijen overgelegde stukken blijkt dat toetreding tot de Nederlandse markt voor (buitenlandse) vakantieparken (B2C-markt) lastig is en potentiële toetreders bemoeilijkt om actief te worden, omdat zij gegeven de gefragmen

	447. Center Parcs en EuroParcs zijn behandeld in paragraaf 
	447. Center Parcs en EuroParcs zijn behandeld in paragraaf 
	447. Center Parcs en EuroParcs zijn behandeld in paragraaf 
	8.2.2.2
	8.2.2.2

	. Dormio is niet actief op de markt voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aan derde vakantieparkeigenaren. Dormio is actief met twee vakantieparken in Nederland (Maastricht en Nieuwvliet-Bad).  


	448. De toetreding van potentiële OTA’s en deeldienstverleners zoals marketingbureaus op verhuurbemiddeling- en/of marketingdiensten aan derde vakantieparkeigenaren is mogelijk laagdrempeliger. Dit komt door de focus op bepaalde diensten (zoals alleen marketing), maar zal niet afdoen aan de sterke positie van Roompot en Landal en voordelen die zij als ketens al genieten ten opzichte van de heterogene groep aan OTA’s met verschillende proposities waardoor beperkte concurrentiedruk op Roompot en Landal wordt 
	448. De toetreding van potentiële OTA’s en deeldienstverleners zoals marketingbureaus op verhuurbemiddeling- en/of marketingdiensten aan derde vakantieparkeigenaren is mogelijk laagdrempeliger. Dit komt door de focus op bepaalde diensten (zoals alleen marketing), maar zal niet afdoen aan de sterke positie van Roompot en Landal en voordelen die zij als ketens al genieten ten opzichte van de heterogene groep aan OTA’s met verschillende proposities waardoor beperkte concurrentiedruk op Roompot en Landal wordt 


	473  Bijlage 18, slide 150. Ook op slide 17 wordt gerefereerd aan hoge toetredingsbarrières die voorkomen dat nieuwkomers met de Top-3 kunnen concurreren. 
	473  Bijlage 18, slide 150. Ook op slide 17 wordt gerefereerd aan hoge toetredingsbarrières die voorkomen dat nieuwkomers met de Top-3 kunnen concurreren. 
	474  Zie bijlage 18, slide 150 over toetredingsbelemmeringen voor nieuwkomers op de B2C-markt, waarin onder andere schaalgrootte relevant is en ook zwaar geïnvesteerd moet worden in sales en marketing om te kunnen concurreren met de top drie spelers. 
	475  Punt 
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	 van dit besluit. 

	476  
	476  
	Richtsnoeren horizontale fusies
	Richtsnoeren horizontale fusies

	, punt 69.  


	8.3.6.3 Beoordeling door de ACM 
	449. Op basis van het onderzoek onder marktpartijen lijkt voor een enkele aanbieder uitbreiding in de nabije toekomst mogelijk te zijn. Sommige kleinere vakantieparkketens zien enige mogelijkheden tot uitbreiding in de nabije toekomst, echter wijzen ook op beperkingen en onzekerheden.475 Wat betreft de investeringen die voor uitbreiding nodig zijn, constateert de ACM dat bestaande boekingssystemen of kanalen uitbreiden eenvoudiger te realiseren is dan als nieuwe potentiële toetreder daarin te moeten investe
	449. Op basis van het onderzoek onder marktpartijen lijkt voor een enkele aanbieder uitbreiding in de nabije toekomst mogelijk te zijn. Sommige kleinere vakantieparkketens zien enige mogelijkheden tot uitbreiding in de nabije toekomst, echter wijzen ook op beperkingen en onzekerheden.475 Wat betreft de investeringen die voor uitbreiding nodig zijn, constateert de ACM dat bestaande boekingssystemen of kanalen uitbreiden eenvoudiger te realiseren is dan als nieuwe potentiële toetreder daarin te moeten investe
	449. Op basis van het onderzoek onder marktpartijen lijkt voor een enkele aanbieder uitbreiding in de nabije toekomst mogelijk te zijn. Sommige kleinere vakantieparkketens zien enige mogelijkheden tot uitbreiding in de nabije toekomst, echter wijzen ook op beperkingen en onzekerheden.475 Wat betreft de investeringen die voor uitbreiding nodig zijn, constateert de ACM dat bestaande boekingssystemen of kanalen uitbreiden eenvoudiger te realiseren is dan als nieuwe potentiële toetreder daarin te moeten investe

	450. Novasol heeft geen uitbreidingsplannen (en slechts vier afnemers). De rol van Novasol blijft beperkt. De ACM verwacht dat Novasol na de voorgenomen concentratie weinig concurrentiedruk op partijen uitoefent.  
	450. Novasol heeft geen uitbreidingsplannen (en slechts vier afnemers). De rol van Novasol blijft beperkt. De ACM verwacht dat Novasol na de voorgenomen concentratie weinig concurrentiedruk op partijen uitoefent.  

	451. Daarentegen lijkt minder aannemelijk dat toetreding waarschijnlijk, tijdig en in voldoende mate zal plaatsvinden mede door drempels zoals de langetermijncontracten (zie verder 
	451. Daarentegen lijkt minder aannemelijk dat toetreding waarschijnlijk, tijdig en in voldoende mate zal plaatsvinden mede door drempels zoals de langetermijncontracten (zie verder 
	451. Daarentegen lijkt minder aannemelijk dat toetreding waarschijnlijk, tijdig en in voldoende mate zal plaatsvinden mede door drempels zoals de langetermijncontracten (zie verder 
	8.3.7
	8.3.7

	) om daarmee de sterke positie van partijen te relativeren. 


	452. Uit de Richtsnoeren horizontale fusies volgt dat toetreding waarschijnlijk moeilijker is wanneer de gevestigde deelnemers hun marktaandelen kunnen beschermen door het aanbieden van langetermijncontracten of door het geven van gerichte vooraf aangekondigde kortingen aan de afnemers die de nieuwkomer voor zich tracht te winnen.476 De ACM stelt vast dat dit het geval is bij Roompot en Landal die over langetermijncontracten beschikken. Daarnaast komt uit het onderzoek onder marktpartijen naar voren dat par
	452. Uit de Richtsnoeren horizontale fusies volgt dat toetreding waarschijnlijk moeilijker is wanneer de gevestigde deelnemers hun marktaandelen kunnen beschermen door het aanbieden van langetermijncontracten of door het geven van gerichte vooraf aangekondigde kortingen aan de afnemers die de nieuwkomer voor zich tracht te winnen.476 De ACM stelt vast dat dit het geval is bij Roompot en Landal die over langetermijncontracten beschikken. Daarnaast komt uit het onderzoek onder marktpartijen naar voren dat par


	termijn hebben gewonnen door het bieden van een lagere commissie.477 Dit maakt het ook voor nieuwkomers minder aantrekkelijk om toe te treden, los van overige toetredingsdrempels op de markt.478 
	termijn hebben gewonnen door het bieden van een lagere commissie.477 Dit maakt het ook voor nieuwkomers minder aantrekkelijk om toe te treden, los van overige toetredingsdrempels op de markt.478 
	termijn hebben gewonnen door het bieden van een lagere commissie.477 Dit maakt het ook voor nieuwkomers minder aantrekkelijk om toe te treden, los van overige toetredingsdrempels op de markt.478 

	453. Uit de enquête onder afnemers van Roompot en Landal en de onafhankelijke parken komt naar voren dat de kosten voor investeren in een nieuw reserveringssysteem kunnen oplopen tot tienduizenden euro’s en ook door afnemers van Roompot en Landal als overstapkosten worden ervaren (paragraaf 
	453. Uit de enquête onder afnemers van Roompot en Landal en de onafhankelijke parken komt naar voren dat de kosten voor investeren in een nieuw reserveringssysteem kunnen oplopen tot tienduizenden euro’s en ook door afnemers van Roompot en Landal als overstapkosten worden ervaren (paragraaf 
	453. Uit de enquête onder afnemers van Roompot en Landal en de onafhankelijke parken komt naar voren dat de kosten voor investeren in een nieuw reserveringssysteem kunnen oplopen tot tienduizenden euro’s en ook door afnemers van Roompot en Landal als overstapkosten worden ervaren (paragraaf 
	8.3.7
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	).479 Mogelijk dat dit minder lastig te realiseren is voor aanbieders die al actief zijn met verhuurbemiddeling- en marketingdiensten (al dan niet in het buitenland). Dit neemt niet weg dat met het vermarkten hiervan in Nederland en het binden van (nieuwe) afnemers de nodige tijd en geld zijn gemoeid, waarbij nieuwkomers ook te maken hebben met een gefragmenteerde marktomgeving waar Roompot en Landal een stevige positie en naamsbekendheid hebben.  


	454. Gelet op het voorgaande komt de ACM tot de conclusie dat partijen van eventuele uitbreidingsmogelijkheden van de kleinere ketens in de nabije toekomst mogelijk enige potentiële concurrentiedruk kunnen ervaren. De ACM stelt dat het niet aannemelijk is dat vanuit potentiële toetreders voldoende concurrentiedruk zal uitgaan op partijen om de concurrentiebeperkende gevolgen van de overname te voorkomen of te neutraliseren.  
	454. Gelet op het voorgaande komt de ACM tot de conclusie dat partijen van eventuele uitbreidingsmogelijkheden van de kleinere ketens in de nabije toekomst mogelijk enige potentiële concurrentiedruk kunnen ervaren. De ACM stelt dat het niet aannemelijk is dat vanuit potentiële toetreders voldoende concurrentiedruk zal uitgaan op partijen om de concurrentiebeperkende gevolgen van de overname te voorkomen of te neutraliseren.  


	477  Gespreksverslag van 25 februari 2022 met kenmerk ACM/UIT/572689, randnummer 3.06. 
	477  Gespreksverslag van 25 februari 2022 met kenmerk ACM/UIT/572689, randnummer 3.06. 
	478  Actoren als belang van reclame, of andere aan reputatie verbonden voordelen en kosten voor afnemers om over te schakelen naar nieuwe leveranciers kunnen toetreding afremmen. Zie 
	478  Actoren als belang van reclame, of andere aan reputatie verbonden voordelen en kosten voor afnemers om over te schakelen naar nieuwe leveranciers kunnen toetreding afremmen. Zie 
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	480  Zie de reactie op uitkomsten marktonderzoek van 18 november 2021 met kenmerk ACM/IN/659646, randnummer 76. 
	481  Antwoorden partijen van 10 januari 2022 met kenmerk ACM/IN/670204, randnummer 82. Dit blijkt ook uit bijlage 103.  

	8.3.6.4 Tussenconclusie uitbreidings- en toetredingsmogelijkheden 
	455. De ACM stelt vast dat uitbreiding mogelijk is, maar dat het nu nog onduidelijk is of marktpartijen daartoe ook daadwerkelijk op korte termijn overgaan. De ACM verwacht niet dat toetreding tot de markt tijdig en waarschijnlijk is en stelt vast dat hiervan onvoldoende disciplinerende werking uit gaat om de sterke positie van Roompot en Landal op de markt van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aan derde vakantieparkeigenaren in Nederland te relativeren. 
	455. De ACM stelt vast dat uitbreiding mogelijk is, maar dat het nu nog onduidelijk is of marktpartijen daartoe ook daadwerkelijk op korte termijn overgaan. De ACM verwacht niet dat toetreding tot de markt tijdig en waarschijnlijk is en stelt vast dat hiervan onvoldoende disciplinerende werking uit gaat om de sterke positie van Roompot en Landal op de markt van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aan derde vakantieparkeigenaren in Nederland te relativeren. 
	455. De ACM stelt vast dat uitbreiding mogelijk is, maar dat het nu nog onduidelijk is of marktpartijen daartoe ook daadwerkelijk op korte termijn overgaan. De ACM verwacht niet dat toetreding tot de markt tijdig en waarschijnlijk is en stelt vast dat hiervan onvoldoende disciplinerende werking uit gaat om de sterke positie van Roompot en Landal op de markt van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aan derde vakantieparkeigenaren in Nederland te relativeren. 


	8.3.7 Overstapdrempels 
	456. In deze paragraaf bespreekt de ACM overstapdrempels. In paragraaf 
	456. In deze paragraaf bespreekt de ACM overstapdrempels. In paragraaf 
	456. In deze paragraaf bespreekt de ACM overstapdrempels. In paragraaf 
	456. In deze paragraaf bespreekt de ACM overstapdrempels. In paragraaf 
	8.3.7.1
	8.3.7.1

	 bespreekt de ACM de opvattingen van partijen. Vervolgens bespreekt de ACM in paragraaf 
	8.3.7.2
	8.3.7.2

	 het onderzoek gedaan gedurende de vergunningsfase. De beoordeling van de ACM volgt ten slotte in paragraaf 
	8.3.7.3
	8.3.7.3

	. De ACM concludeert dat er diverse belemmeringen zijn om over te stappen tussen aanbieders, waaraan ook kosten zijn verbonden en daardoor minder aantrekkelijk is. 



	8.3.7.1 Opvattingen van partijen 
	457. Partijen stellen dat er geen overstapdrempels zijn. Partijen wijzen er op dat vakantieparken geen toegang tot (klanten)data verliezen op het moment dat zij naar een andere aanbieder van verhuur- en marketingdiensten overstappen of onafhankelijk verder zouden gaan. Partijen stellen dat eigenaren van vakantieparken toegang hebben tot alle data en die op ieder gewenst moment waar dan ook kunnen opslaan. [vertrouwelijk].480 [vertrouwelijk].481 
	457. Partijen stellen dat er geen overstapdrempels zijn. Partijen wijzen er op dat vakantieparken geen toegang tot (klanten)data verliezen op het moment dat zij naar een andere aanbieder van verhuur- en marketingdiensten overstappen of onafhankelijk verder zouden gaan. Partijen stellen dat eigenaren van vakantieparken toegang hebben tot alle data en die op ieder gewenst moment waar dan ook kunnen opslaan. [vertrouwelijk].480 [vertrouwelijk].481 
	457. Partijen stellen dat er geen overstapdrempels zijn. Partijen wijzen er op dat vakantieparken geen toegang tot (klanten)data verliezen op het moment dat zij naar een andere aanbieder van verhuur- en marketingdiensten overstappen of onafhankelijk verder zouden gaan. Partijen stellen dat eigenaren van vakantieparken toegang hebben tot alle data en die op ieder gewenst moment waar dan ook kunnen opslaan. [vertrouwelijk].480 [vertrouwelijk].481 

	458. Daarnaast geven partijen aan dat Roompot en Landal geen prikkel hebben om contracten met afnemers op te zeggen en/of geen nieuwe contracten meer aan te gaan. Dit geldt ook voor hun activiteiten op marketinggebied. De PPE- en franchisemodellen zijn en blijven zeer belangrijk voor 
	458. Daarnaast geven partijen aan dat Roompot en Landal geen prikkel hebben om contracten met afnemers op te zeggen en/of geen nieuwe contracten meer aan te gaan. Dit geldt ook voor hun activiteiten op marketinggebied. De PPE- en franchisemodellen zijn en blijven zeer belangrijk voor 


	Roompot en Landal. Het feit dat zowel Roompot als Landal recent nieuwe parken aan hun portfolio hebben toegevoegd onderstreept dit, aldus partijen. 
	Roompot en Landal. Het feit dat zowel Roompot als Landal recent nieuwe parken aan hun portfolio hebben toegevoegd onderstreept dit, aldus partijen. 
	Roompot en Landal. Het feit dat zowel Roompot als Landal recent nieuwe parken aan hun portfolio hebben toegevoegd onderstreept dit, aldus partijen. 

	459. Partijen stellen ook dat de ACM ten onrechte aanneemt dat sprake is van problematische overstapdrempels en -kosten die verband houden met de lange contractduur en de kosten die moeten worden gemaakt als parken overstappen of besluiten onafhankelijk verder te gaan. De ACM zou volgens partijen geen eigen onderzoek hebben gedaan naar de omvang van eventuele overstapdrempels, maar zich vrijwel volledig baseren op uitspraken van marktpartijen. 
	459. Partijen stellen ook dat de ACM ten onrechte aanneemt dat sprake is van problematische overstapdrempels en -kosten die verband houden met de lange contractduur en de kosten die moeten worden gemaakt als parken overstappen of besluiten onafhankelijk verder te gaan. De ACM zou volgens partijen geen eigen onderzoek hebben gedaan naar de omvang van eventuele overstapdrempels, maar zich vrijwel volledig baseren op uitspraken van marktpartijen. 


	8.3.7.2 Onderzoek in de vergunningsfase 
	460. In het Meldingsbesluit geeft de ACM aan dat overstappen van aanbieders op korte termijn lastig is door de lange looptijd van contracten.482 
	460. In het Meldingsbesluit geeft de ACM aan dat overstappen van aanbieders op korte termijn lastig is door de lange looptijd van contracten.482 
	460. In het Meldingsbesluit geeft de ACM aan dat overstappen van aanbieders op korte termijn lastig is door de lange looptijd van contracten.482 

	461. Uit de enquêtes onder afnemers van Roompot, Landal en afnemers van onafhankelijke parken blijkt dat de meerderheid van de Landal parken en onafhankelijke parken aangeven dat er kosten zijn verbonden aan het overstappen. Bij Landal wordt rebranding483 en het boekingssysteem het meest genoemd (het klantenbestand blijft eigendom van Landal). Bij de onafhankelijke parken speelt rebranding geen rol, maar wordt meerdere malen aangekaart dat een nieuw boekingssysteem kosten met zich meebrengt. De genoemde kos
	461. Uit de enquêtes onder afnemers van Roompot, Landal en afnemers van onafhankelijke parken blijkt dat de meerderheid van de Landal parken en onafhankelijke parken aangeven dat er kosten zijn verbonden aan het overstappen. Bij Landal wordt rebranding483 en het boekingssysteem het meest genoemd (het klantenbestand blijft eigendom van Landal). Bij de onafhankelijke parken speelt rebranding geen rol, maar wordt meerdere malen aangekaart dat een nieuw boekingssysteem kosten met zich meebrengt. De genoemde kos

	462. In het onderzoek in de vergunningsfase is ook benoemd dat een overstap door een vakantiepark van Landal naar een minder bekende keten per definitie gevolgen heeft voor de omzet. Als een park de overstap maakt naar een andere organisatie, dan heeft dit negatieve gevolgen voor de marketing/verhuur en daarmee de omzet.485  
	462. In het onderzoek in de vergunningsfase is ook benoemd dat een overstap door een vakantiepark van Landal naar een minder bekende keten per definitie gevolgen heeft voor de omzet. Als een park de overstap maakt naar een andere organisatie, dan heeft dit negatieve gevolgen voor de marketing/verhuur en daarmee de omzet.485  

	463. Een marktpartij geeft aan dat Landal voor de aankondiging van de voorgenomen concentratie een aantal overeenkomsten heeft opengebroken en deze heeft weten te verlengen (de waarde van Landal wordt volgens deze marktpartij bepaald door de contractduur van hun parken). [vertrouwelijk].486  
	463. Een marktpartij geeft aan dat Landal voor de aankondiging van de voorgenomen concentratie een aantal overeenkomsten heeft opengebroken en deze heeft weten te verlengen (de waarde van Landal wordt volgens deze marktpartij bepaald door de contractduur van hun parken). [vertrouwelijk].486  
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	483  Bij rebranding worden veranderingen doorgevoerd zoals merknaam, logo, website, visuele identiteit e.d.. 
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	485  Uit door partijen overgelegde interne stukken blijkt dat samenwerken met Roompot voordelen in omzet oplevert in de zin dat een aanbieder die met Roompot samenwerkt aangeeft dat “We used to run our park independently, but decided to join Hogenboom January this year. Since then, we have seen significant increases in price and customer inflow at the same time.” Bijlage 70, vraag 15, slide 125. Zie ook: Gespreksverslag van 21 december 2021 met kenmerk ACM/UIT/568257, randnummer 8.3. 
	486  Gespreksverslag van 12 januari 2022, met kenmerk ACM/UIT/569453, vraag 24. 
	487  Zie bijlage 
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	 van dit besluit, vraag 5b aan onafhankelijke afnemers, punt 
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	 en vraag 10c, punt 
	325
	325

	 aan Roompot en Landal-afnemers. 


	8.3.7.3 Beoordeling door de ACM 
	464. Het onderzoek onder marktpartijen geeft volgens de ACM geen aanleiding te veronderstellen dat eigenaren de toegang tot klantendata wordt ontzegd of anderszins lastig wordt gemaakt. De ACM weerlegt dat zij geen eigen onderzoek heeft uitgevoerd: de ACM baseert zich onder andere op de enquêteresultaten onder afnemers van Roompot, Landal en onafhankelijke parken487 waarin kosten voor een nieuw boekingssysteem en kosten omtrent rebranding aan de orde zijn om over te stappen naar een andere dienstverlener. 
	464. Het onderzoek onder marktpartijen geeft volgens de ACM geen aanleiding te veronderstellen dat eigenaren de toegang tot klantendata wordt ontzegd of anderszins lastig wordt gemaakt. De ACM weerlegt dat zij geen eigen onderzoek heeft uitgevoerd: de ACM baseert zich onder andere op de enquêteresultaten onder afnemers van Roompot, Landal en onafhankelijke parken487 waarin kosten voor een nieuw boekingssysteem en kosten omtrent rebranding aan de orde zijn om over te stappen naar een andere dienstverlener. 
	464. Het onderzoek onder marktpartijen geeft volgens de ACM geen aanleiding te veronderstellen dat eigenaren de toegang tot klantendata wordt ontzegd of anderszins lastig wordt gemaakt. De ACM weerlegt dat zij geen eigen onderzoek heeft uitgevoerd: de ACM baseert zich onder andere op de enquêteresultaten onder afnemers van Roompot, Landal en onafhankelijke parken487 waarin kosten voor een nieuw boekingssysteem en kosten omtrent rebranding aan de orde zijn om over te stappen naar een andere dienstverlener. 

	465. De ACM leidt uit het onderzoek ook af dat langetermijncontracten als een overstapdrempel worden gezien doordat afnemers voor langere tijd aan aanbieders, zoals partijen, zijn gebonden.  
	465. De ACM leidt uit het onderzoek ook af dat langetermijncontracten als een overstapdrempel worden gezien doordat afnemers voor langere tijd aan aanbieders, zoals partijen, zijn gebonden.  

	466. Partijen merken op dat wat betreft de aard van de overeenkomst de marketing- en salesdiensten pas na enige tijd vruchten afwerpen en de voordelen die gepaard gaan met zulke diensten (zoals 
	466. Partijen merken op dat wat betreft de aard van de overeenkomst de marketing- en salesdiensten pas na enige tijd vruchten afwerpen en de voordelen die gepaard gaan met zulke diensten (zoals 


	campagnes en reviewmarketing) resulteren in voordelen op zowel korte als lange termijn.488 Hieruit leidt de ACM af dat bij een overstap het langer duurt voordat marketing en sales inspanningen vruchten afwerpen, wat logischerwijs niet aan de orde is als bestaande contracten worden gecontinueerd. Dergelijke aanloopkosten verhogen de drempel om over te stappen. 
	campagnes en reviewmarketing) resulteren in voordelen op zowel korte als lange termijn.488 Hieruit leidt de ACM af dat bij een overstap het langer duurt voordat marketing en sales inspanningen vruchten afwerpen, wat logischerwijs niet aan de orde is als bestaande contracten worden gecontinueerd. Dergelijke aanloopkosten verhogen de drempel om over te stappen. 
	campagnes en reviewmarketing) resulteren in voordelen op zowel korte als lange termijn.488 Hieruit leidt de ACM af dat bij een overstap het langer duurt voordat marketing en sales inspanningen vruchten afwerpen, wat logischerwijs niet aan de orde is als bestaande contracten worden gecontinueerd. Dergelijke aanloopkosten verhogen de drempel om over te stappen. 

	467. Gelet op het voorgaande stelt de ACM vast dat er sprake is van diverse overstapdrempels. Het is voor afnemers lastig om de dienstverlening bij Roompot en Landal te beëindigen waarbij de kosten om over te stappen en de lange contractduur bij partijen (in tegenstelling tot andere aanbieders) een belemmering vormen om over te stappen naar een andere aanbieder dan Roompot of Landal of naar het zelf gaan verhuren/-markten van het park. De ACM verwacht dat een overstap van Roompot naar Landal en vice versa d
	467. Gelet op het voorgaande stelt de ACM vast dat er sprake is van diverse overstapdrempels. Het is voor afnemers lastig om de dienstverlening bij Roompot en Landal te beëindigen waarbij de kosten om over te stappen en de lange contractduur bij partijen (in tegenstelling tot andere aanbieders) een belemmering vormen om over te stappen naar een andere aanbieder dan Roompot of Landal of naar het zelf gaan verhuren/-markten van het park. De ACM verwacht dat een overstap van Roompot naar Landal en vice versa d


	488  Reactie partijen hoor- en wederhoordossier van 18 november 2021, randnummer 47. 
	488  Reactie partijen hoor- en wederhoordossier van 18 november 2021, randnummer 47. 
	489  Partijen hebben eerder in hun reactie op de punten van overweging aangegeven zich niet te kunnen vinden in de schadetheorie van de ACM. Reactie van partijen op de punten van overweging, 22 april, met kenmerk ACM/IN/691212. 
	490  Partijen stellen dat de ACM geen enkel eigen onderzoek heeft gedaan met het oog op haar schadetheorie zoals een SSNIP-test of een biedingsanalyse.  

	8.3.8 Tussenconclusie 
	468. De ACM stelt vast dat partijen elkaars meest nabije concurrenten zijn en ook de grootste spelers op de markt voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aan derde vakantieparkeigenaren in Nederland zijn met een gezamenlijke marktpositie van ten minste [40-50%], waarbij dit cijfer een onderschatting vormt. De posities van de overige dienstverleners zijn veel kleiner en versnipperd vergeleken met die van partijen. Er zijn uitbreidingsmogelijkheden, maar de ACM verwacht vanuit (potentiële) toetreding de
	468. De ACM stelt vast dat partijen elkaars meest nabije concurrenten zijn en ook de grootste spelers op de markt voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aan derde vakantieparkeigenaren in Nederland zijn met een gezamenlijke marktpositie van ten minste [40-50%], waarbij dit cijfer een onderschatting vormt. De posities van de overige dienstverleners zijn veel kleiner en versnipperd vergeleken met die van partijen. Er zijn uitbreidingsmogelijkheden, maar de ACM verwacht vanuit (potentiële) toetreding de
	468. De ACM stelt vast dat partijen elkaars meest nabije concurrenten zijn en ook de grootste spelers op de markt voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aan derde vakantieparkeigenaren in Nederland zijn met een gezamenlijke marktpositie van ten minste [40-50%], waarbij dit cijfer een onderschatting vormt. De posities van de overige dienstverleners zijn veel kleiner en versnipperd vergeleken met die van partijen. Er zijn uitbreidingsmogelijkheden, maar de ACM verwacht vanuit (potentiële) toetreding de


	8.3.9 Aanvullende beoordeling schadetheorie 
	469. De ACM zet in paragraaf 
	469. De ACM zet in paragraaf 
	469. De ACM zet in paragraaf 
	469. De ACM zet in paragraaf 
	8.3.1
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	 van dit besluit haar schadetheorie uiteen. Samengevat komt die er op neer dat Roompot en Landal na de voorgenomen concentratie in staat zullen zijn om de prijzen (commissies) te verhogen. Hierna bespreekt de ACM – in aanvulling op de bovenstaande beoordeling van haar schadetheorie – de opvattingen van partijen ten aanzien van haar schadetheorie (paragraaf 
	8.3.9.1
	8.3.9.1

	)489, het marktonderzoek dat zij heeft verricht (paragraaf 
	8.3.9.2
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	) en de beoordeling daarvan (paragraaf 
	8.3.9.3
	8.3.9.3

	). De ACM concludeert in paragraaf 
	8.3.9.4
	8.3.9.4

	 dat Roompot en Landal na de concentratie de mogelijkheid en prikkel hebben om hun commissieprijzen te verhogen. 



	8.3.9.1 Opvattingen van partijen 
	470. Partijen stellen dat de schadetheorie (volgens partijen gebaseerd is op buitengewoon summier onderzoek)490 niet opgaat. Partijen geven aan dat Roompot en Landal niet in staat zijn om de prijzen te verhogen (en dat de ACM geen bewijs aandraagt voor een verhoging van de commissies na de voorgenomen concentratie). Partijen dragen verschillende argumenten aan: (i) Roompot en Landal zijn niet elkaars nabije concurrenten; (ii) vele andere aanbieders (waaronder marktpartijen die zelf vakantieparken exploitere
	470. Partijen stellen dat de schadetheorie (volgens partijen gebaseerd is op buitengewoon summier onderzoek)490 niet opgaat. Partijen geven aan dat Roompot en Landal niet in staat zijn om de prijzen te verhogen (en dat de ACM geen bewijs aandraagt voor een verhoging van de commissies na de voorgenomen concentratie). Partijen dragen verschillende argumenten aan: (i) Roompot en Landal zijn niet elkaars nabije concurrenten; (ii) vele andere aanbieders (waaronder marktpartijen die zelf vakantieparken exploitere
	470. Partijen stellen dat de schadetheorie (volgens partijen gebaseerd is op buitengewoon summier onderzoek)490 niet opgaat. Partijen geven aan dat Roompot en Landal niet in staat zijn om de prijzen te verhogen (en dat de ACM geen bewijs aandraagt voor een verhoging van de commissies na de voorgenomen concentratie). Partijen dragen verschillende argumenten aan: (i) Roompot en Landal zijn niet elkaars nabije concurrenten; (ii) vele andere aanbieders (waaronder marktpartijen die zelf vakantieparken exploitere


	toetredingsdrempels zo goed als afwezig en mogelijke toetreding of uitbreiding disciplineren partijen.491 Partijen stellen bovendien dat Roompot en Landal geen prikkel hebben om commissies te verhogen, omdat ze dan geen nieuwe PPE- of franchiseparken kunnen aantrekken, terwijl de inkomsten uit commissies een belangrijk onderdeel van hun businessmodel en bedrijfsresultaat vormen.492 
	toetredingsdrempels zo goed als afwezig en mogelijke toetreding of uitbreiding disciplineren partijen.491 Partijen stellen bovendien dat Roompot en Landal geen prikkel hebben om commissies te verhogen, omdat ze dan geen nieuwe PPE- of franchiseparken kunnen aantrekken, terwijl de inkomsten uit commissies een belangrijk onderdeel van hun businessmodel en bedrijfsresultaat vormen.492 
	toetredingsdrempels zo goed als afwezig en mogelijke toetreding of uitbreiding disciplineren partijen.491 Partijen stellen bovendien dat Roompot en Landal geen prikkel hebben om commissies te verhogen, omdat ze dan geen nieuwe PPE- of franchiseparken kunnen aantrekken, terwijl de inkomsten uit commissies een belangrijk onderdeel van hun businessmodel en bedrijfsresultaat vormen.492 

	471. Ook stellen partijen dat Roompot en Landal geen prikkel hebben om hun activiteiten op verhuurbemiddeling- en marketinggebied te beperken.493 De reden is dat de PPE- en franchisemodellen een kernonderdeel zijn van de bedrijfsstrategie van Roompot en Landal en bewezen rendabele bedrijfsmodellen zijn. Verder stelden partijen in de melding dat de afnemers ook na de voorgenomen transactie ruim voldoende mogelijkheden behouden om hun aanbod van vakantieaccommodaties te vermarkten en een maximale bezetting va
	471. Ook stellen partijen dat Roompot en Landal geen prikkel hebben om hun activiteiten op verhuurbemiddeling- en marketinggebied te beperken.493 De reden is dat de PPE- en franchisemodellen een kernonderdeel zijn van de bedrijfsstrategie van Roompot en Landal en bewezen rendabele bedrijfsmodellen zijn. Verder stelden partijen in de melding dat de afnemers ook na de voorgenomen transactie ruim voldoende mogelijkheden behouden om hun aanbod van vakantieaccommodaties te vermarkten en een maximale bezetting va

	472. Ten aanzien van de commissies die Roompot en Landal ontvangen voor hun verhuurbemiddelingsdiensten stelt Roompot onder meer dat de commissie die parken betalen voor directe boekingen via de website van een park (en Roompot als dienstverlener er voor zorgt dat dit in het boekingssysteem wordt opgenomen) lager is dan wanneer de boeking geheel via Roompot wordt gegenereerd.495 
	472. Ten aanzien van de commissies die Roompot en Landal ontvangen voor hun verhuurbemiddelingsdiensten stelt Roompot onder meer dat de commissie die parken betalen voor directe boekingen via de website van een park (en Roompot als dienstverlener er voor zorgt dat dit in het boekingssysteem wordt opgenomen) lager is dan wanneer de boeking geheel via Roompot wordt gegenereerd.495 


	491  Zie slide 21 van de presentatie van partijen van 20 januari 2022, met kenmerk ACM/IN/672340 (reactie op Meldingsbesluit).  
	491  Zie slide 21 van de presentatie van partijen van 20 januari 2022, met kenmerk ACM/IN/672340 (reactie op Meldingsbesluit).  
	492  Zie reactie van partijen op de punten van overweging van 22 april 2022, randnummer 411. 
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	 heeft de ACM ook deze aspecten betrokken in de schadetheorie waarbij opgemerkt dient te worden dat de ACM hier niet doelde op het alleen opzeggen van het contract of het niet meer aangaan daarvan, maar juist met als achterliggende reden dat het aantrekkelijker is om (een) bepaald(e) park(en) te kopen. 
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	8.3.9.2 Marktonderzoek 
	473. De ACM heeft feitelijk onderzoek gedaan naar de markt voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aan derde vakantieparkeigenaren, de positie van Roompot en Landal op deze markt (ten opzichte van elkaar en van concurrenten), de nabijheid van concurrentie en naar het strategisch gedrag dat de betrokken ondernemingen na de concentratie naar verwachting van marktpartijen zullen vertonen. Het onderzoek waar de ACM zich op baseert, bestaat uit: een vaststelling van de ondergrens van de marktposities van p
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	474. De ACM heeft marktpartijen gevraagd naar de gevolgen die zij verwachten van de concentratie tussen Roompot en Landal. Uit het onderzoek blijkt dat Roompot en Landal de mogelijkheid en de prikkel hebben om de prijzen te gaan verhogen. Ter illustratie. Een concurrent geeft aan dat de kans bestaat dat Roompot door haar dominante positie de commissies voor haar marketing- en salesdiensten gaat verhogen bij bestaande parken en verlagen als zij concurrentie ervaart bij het verlengen van contracten of contrac
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	geeft aan dat Roompot en Landal de afgelopen maanden op strategische wijze veel parken hebben ingenomen door lagere verhuurfees aan te bieden. Deze concurrent verwacht dat dit een blijvende situatie is.497 Een andere partij geeft aan dat indien Roompot en Landal samengaan zij te veel invloed gaan krijgen op het gebied van management en de marketing van vakantieparken zoals de prijsvoering.498  
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	475. Meerdere afnemers van zowel Roompot als Landal en onafhankelijke parken hebben in de enquêtes bovendien zorgen geuit over de (sterke) positie van Roompot en Landal en het gebrek aan volwaardige alternatieven na de concentratie en prijsverhogingen door Roompot en Landal als gevolg daarvan. Een afnemer geeft aan: “Voor andere, kleinere parken, of parken die hun eigen marketing nog niet op orde hebben, zijn de gevolgen groot. Ook de afgelopen jaren al, dwongen Landal en Roompot hoge provisie percentages a
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	476. Ook uit de enquête onder Landal-afnemers blijkt dat diverse Landal-afnemers verwachten dat Roompot na de overname van Landal de commissieprijzen zal verhogen. Landal-afnemers voeren daar toe aan dat Roompot een sterke (of zelfs monopolie)positie zal verkrijgen in een markt met een sterke disbalans en dat de private equity eigenaar van Roompot zal aansturen op een goed rendement voor haar participanten. Een aantal Landal-afnemers geeft aan ook te vrezen voor een verslechtering van contractuele voorwaard
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	501  Uit het dossier blijkt dat Roompot en Landal in ieder geval concurreerden om twee huidige contractspartijen van elkaar waarbij de hoogte van de commissie of een bepaalde investering een rol speelde. In de antwoorden van partijen van 10 februari 2022 met kenmerk ACM/IN/676335 (randnummer 84 e.v. en 143 e.v.) geven partijen voorbeelden waarin met huidige afnemers onderhandeld wordt over een contractverlenging. Van de vijf parken die Roompot noemt, speelde bij vier parken de hoogte van de commissie een ro

	8.3.9.3 Beoordeling door de ACM 
	477. Uit de Richtsnoeren horizontale fusies volgt dat een vermindering van concurrentiedruk tussen de bij de concentratie betrokken ondernemingen kan leiden tot significante prijsverhogingen en dat significante prijsverhogingen waarschijnlijker zijn in geval fuserende ondernemingen naaste concurrenten zijn en in geval hun afnemers weinig mogelijkheden hebben om van leverancier te veranderen.500  
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	 concludeert de ACM dat partijen de grootste spelers zijn op de markt voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aan derde vakantieparkeigenaren in Nederland met een gezamenlijke marktpositie van ten minste [40-50%] en waarbij dit cijfer een onderschatting vormt. De posities van de overige dienstverleners zijn veel kleiner en versnipperd vergeleken met die van partijen. Partijen zijn (meest) nabije concurrenten, waardoor als gevolg van de concentratie belangrijke onderlinge concurrentiedruk wegvalt en ke


	479. De ACM onderstreept dat uit het onderzoek onder marktpartijen blijkt dat aan het einde van de contractstermijn dikwijls door de huidige contractspartijen en soms ook door (potentiële) afnemers met verschillende aanbieders van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten onderhandeld wordt over een (nieuw) verhuurbemiddelingscontract waarbij de hoogte van de commissie vrijwel altijd een belangrijke (zo niet doorslaggevende) rol speelt.501 De schadetheorie dat Roompot en Landal 
	479. De ACM onderstreept dat uit het onderzoek onder marktpartijen blijkt dat aan het einde van de contractstermijn dikwijls door de huidige contractspartijen en soms ook door (potentiële) afnemers met verschillende aanbieders van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten onderhandeld wordt over een (nieuw) verhuurbemiddelingscontract waarbij de hoogte van de commissie vrijwel altijd een belangrijke (zo niet doorslaggevende) rol speelt.501 De schadetheorie dat Roompot en Landal 


	hoogte van de commissie een rol. Ook uit de enquêteresultaten blijkt dat de hoogte van de commissie een rol speelt bij de keuze voor een verhuurbemiddelaar en/of marketingdienstverlener, afgezet tegen de opbrengsten (boekingen en rendement). [vertrouwelijk] 
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	503  De ACM heeft geen aanleiding gezien tot het uitvoeren van een biedingsanalyse, daar zij de markt voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aan eigenaren van (accommodaties op) vakantieparken niet als biedmarkt heeft gekwalificeerd. Bij de vraag of sprake is van een biedmarkt is relevant of de situatie zich voordoet waarin de concurrentie loopt via aanbestedingen waarin de vragende partij een vooraf omschreven opdracht in de markt zet en meerdere partijen daarop kunnen inschrijven. Uit marktonderzoe
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	, punten 200-203. Ook in de vergunningsfase hebben partijen voorbeelden gegeven van contractsonderhandelingen met huidige afnemers aan het einde van de contractsperiode waarbij ze aangaven gelijktijdig concurrentie te ondervinden van andere aanbieders. Zie antwoorden van partijen van 10 februari 2022 met kenmerk ACM/IN/676335, randnummers 84 e.v. en 143 e.v.  
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	na de voorgenomen concentratie hun commissies kunnen verhogen, vindt bovendien steun in zorgen over de (sterke) positie van Roompot en Landal en gebrek aan volwaardige alternatieven na de concentratie en prijsverhogingen als gevolg daarvan geuit door afnemers van Roompot en Landal, onafhankelijke parken en kleinere vakantieparkketens in het onderzoek onder marktpartijen. Ook uit de enquêteresultaten onder Roompot en Landal-afnemers volgt dat afnemers vrezen voor prijsverhogingen na de voorgenomen concentrat
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	480. Uit de Richtsnoeren horizontale fusies volgt tevens dat hoe groter de omzetbasis is waarop na een prijsverhoging een hogere winstmarge kan worden toegepast, des te groter de kans dat de fuserende ondernemingen een prijsverhoging voordelig zullen vinden.504 Uit de marktposities blijkt dat de omzetbasis waarop Roompot en Landal na een commissie/prijsverhoging een hogere winstmarge kunnen toepassen [40-50%] van de totaalomzet beslaat van de gehele (potentiële) klantenbasis. Uiteraard betreft deze weergave
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	8.3.9.4 Tussenconclusie  
	481. De ACM heeft voldoende aanwijzingen uit het marktonderzoek dat Roompot en Landal na de voorgenomen concentratie de mogelijkheid en prikkel hebben om hun commissies te verhogen. Daarmee is het waarschijnlijk dat de voorgenomen concentratie aanleiding zal geven tot verhogingen van de commissies voor verhuur- en marketingdiensten door de bij de concentratie betrokken ondernemingen. 
	481. De ACM heeft voldoende aanwijzingen uit het marktonderzoek dat Roompot en Landal na de voorgenomen concentratie de mogelijkheid en prikkel hebben om hun commissies te verhogen. Daarmee is het waarschijnlijk dat de voorgenomen concentratie aanleiding zal geven tot verhogingen van de commissies voor verhuur- en marketingdiensten door de bij de concentratie betrokken ondernemingen. 
	481. De ACM heeft voldoende aanwijzingen uit het marktonderzoek dat Roompot en Landal na de voorgenomen concentratie de mogelijkheid en prikkel hebben om hun commissies te verhogen. Daarmee is het waarschijnlijk dat de voorgenomen concentratie aanleiding zal geven tot verhogingen van de commissies voor verhuur- en marketingdiensten door de bij de concentratie betrokken ondernemingen. 


	8.4 Conclusie 
	482. De ACM concludeert dat de voorgenomen concentratie de daadwerkelijke mededinging op significante wijze zal belemmeren op de Nederlandse markt voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aan derde vakantieparkeigenaren of een deel daarvan. 
	482. De ACM concludeert dat de voorgenomen concentratie de daadwerkelijke mededinging op significante wijze zal belemmeren op de Nederlandse markt voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aan derde vakantieparkeigenaren of een deel daarvan. 
	482. De ACM concludeert dat de voorgenomen concentratie de daadwerkelijke mededinging op significante wijze zal belemmeren op de Nederlandse markt voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aan derde vakantieparkeigenaren of een deel daarvan. 
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	483. In de vorige twee hoofdstukken concludeert de ACM dat de voorgenomen concentratie leidt tot een significante belemmering van de mededinging op de Nederlandse markt voor (i) het aanbieden van vakantieaccommodaties op vakantieparken en (ii) verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aan derde vakantieparkeigenaren of een deel daarvan.  
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	484. In dit hoofdstuk gaat de ACM in op het voorstel van partijen om de geconstateerde mededingingsrechtelijke bezwaren op de deze twee relevante markten weg te nemen. De indeling van dit hoofdstuk is als volgt. In paragraaf 
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	9.1 Procedure 
	485. De Directie Mededinging van de ACM heeft op 5 april 2022 punten van overweging aan partijen toegezonden. In overleg met de ACM over de door de ACM gesignaleerde problemen gaven partijen aan bereid te zijn een remedievoorstel in te dienen.505 In de loop van de behandeling van deze zaak hebben partijen diverse concepten overgelegd van een voorstel voor aan de vergunning te verbinden voorschriften om de door de ACM geconstateerde mededingingsbezwaren weg te nemen. Dit leidde uiteindelijk tot het concept v
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	486. Naar aanleiding van de markttest heeft de ACM nadere informatie opgevraagd en gesproken met zowel partijen als Dormio. De ACM heeft getoetst of Dormio met het afstotingspakket in staat is om duurzaam te concurreren met de nieuwe onderneming. Op grond van de verstrekte informatie acht de ACM dat de zorgen uit de markttest in voldoende mate zijn ondervangen. Het remedievoorstel is beperkt aangepast op de duur van de marketingovereenkomst met Dormio. Dit met oog op een soepele transitie van het afstotings
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	 van dit besluit die integraal onderdeel uitmaakt van dit besluit. Het definitieve remedievoorstel hebben partijen op 21 maart 2023 ingediend. 
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	 van Roompot dat Dormio en Roompot een akkoord hebben bereikt over de overname van een dertigtal vakantieparken. Het betreft hier voornamelijk (verenigingen van) eigenaren van accommodaties op vakantieparken die partijen willen afstoten. 


	9.2 Inhoud voorstel van partijen 
	488. Om de mededingingsbezwaren van de ACM weg te nemen op de markten besproken in hoofdstuk 
	488. Om de mededingingsbezwaren van de ACM weg te nemen op de markten besproken in hoofdstuk 
	488. Om de mededingingsbezwaren van de ACM weg te nemen op de markten besproken in hoofdstuk 
	488. Om de mededingingsbezwaren van de ACM weg te nemen op de markten besproken in hoofdstuk 
	7
	7

	 en 
	8
	8

	 hebben partijen een remedievoorstel ingediend. Hierna gaat de ACM in op de voor de 



	beoordeling belangrijkste punten in dit voorstel.508 Het remedievoorstel van partijen bestaat uit twee belangrijke elementen. Ten eerste stoten partijen in totaal dertig vakantieparken af (het afstotingspakket). Ten tweede is na de overdracht van het afstotingspakket aan Dormio een transitional service agreement tussen Dormio en Roompot van toepassing om gedurende een korte periode na de overdracht het afstotingspakket verder te ontvlechten van diensten en tegelijkertijd operationeel te kunnen houden. De AC
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	beoordeling belangrijkste punten in dit voorstel.508 Het remedievoorstel van partijen bestaat uit twee belangrijke elementen. Ten eerste stoten partijen in totaal dertig vakantieparken af (het afstotingspakket). Ten tweede is na de overdracht van het afstotingspakket aan Dormio een transitional service agreement tussen Dormio en Roompot van toepassing om gedurende een korte periode na de overdracht het afstotingspakket verder te ontvlechten van diensten en tegelijkertijd operationeel te kunnen houden. De AC
	9.2.1
	9.2.1

	. De ACM bespreekt de instandhoudingsverplichtingen (en de daarmee samenhangende managing director en monitoring trustee) in paragraaf 
	9.2.2
	9.2.2

	. 



	508  De tekst van het remedievoorstel (bijlage 
	508  De tekst van het remedievoorstel (bijlage 
	508  De tekst van het remedievoorstel (bijlage 
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	) is leidend. 

	509  Inclusief website 
	509  Inclusief website 
	www.vakantiegevoel.nl
	www.vakantiegevoel.nl

	, boekingssysteem, de domeinnamen en het merk Hogenboom. 

	510  De PPE-parken betreffen Villapark Ankeveen, Vakantiepark De Berkenhorst, Vakantiepark Emslandermeer, Bungalowpark Het Hart van Drenthe, Bungalowpark Herperduin, Vakantiepark It Wiid, Bungalowpark De Riethorst, Villapark Schildmeer (historisch onderdeel van Hogenboom), ’s Gravensande, Marke van Ruinen, Drentse Wold, Duynzicht, Grote Zand, Harbour Village, Langelille, Hildenberg, Marina Port Zelande, Schoonhovenseland, Scorleduyn, Terherne, Zwartkruis, Zeedijk (historisch onderdeel van Roompot). De franc
	511  Partijen verstrekken de historische data van de betreffende dertig vakantieparken. In dit kader wordt onderscheid gemaakt tussen historische data voor analytische doeleinden en voor direct marketing. De historische data voor analytische doeleinden bestaat uit geanonimiseerde historische boekingsdata (waaronder de gehanteerde prijzen) en financiële data van alle parken in het afstotingspakket in de vijf jaar voorafgaand aan het besluit van de ACM.  
	512  Dormio ontwikkelt de komende jaren een aantal parken, waaronder die in Medemblik, de Hondsrug en Zoutelande.  
	513  E-mail van 22 februari 2023 met kenmerk ACM/IN/754047. 

	9.2.1 Afstoting van parken aan Dormio Groep 
	489. In deze paragraaf bespreekt de ACM het afstotingspakket van partijen. De door partijen aangeboden verbintenissen zien in de eerste plaats op de afstoting van Hogenboom509, waaronder dertig vakantieparken zullen zijn samengebracht, waarvan tweeëntwintig PPE-parken, vier franchiseparken en vier owned & operated parken510 inclusief historische data511 en het Largo-merk (hierna: het afstotingspakket) aan een onafhankelijke koper, te weten Dormio Groep (hierna: Dormio). [vertrouwelijk]. Partijen geven aan d
	489. In deze paragraaf bespreekt de ACM het afstotingspakket van partijen. De door partijen aangeboden verbintenissen zien in de eerste plaats op de afstoting van Hogenboom509, waaronder dertig vakantieparken zullen zijn samengebracht, waarvan tweeëntwintig PPE-parken, vier franchiseparken en vier owned & operated parken510 inclusief historische data511 en het Largo-merk (hierna: het afstotingspakket) aan een onafhankelijke koper, te weten Dormio Groep (hierna: Dormio). [vertrouwelijk]. Partijen geven aan d
	489. In deze paragraaf bespreekt de ACM het afstotingspakket van partijen. De door partijen aangeboden verbintenissen zien in de eerste plaats op de afstoting van Hogenboom509, waaronder dertig vakantieparken zullen zijn samengebracht, waarvan tweeëntwintig PPE-parken, vier franchiseparken en vier owned & operated parken510 inclusief historische data511 en het Largo-merk (hierna: het afstotingspakket) aan een onafhankelijke koper, te weten Dormio Groep (hierna: Dormio). [vertrouwelijk]. Partijen geven aan d

	490. Partijen verkopen het afstotingspakket aan Dormio. Op de geschiktheid van Dormio als koper wordt ingegaan in paragraaf 
	490. Partijen verkopen het afstotingspakket aan Dormio. Op de geschiktheid van Dormio als koper wordt ingegaan in paragraaf 
	490. Partijen verkopen het afstotingspakket aan Dormio. Op de geschiktheid van Dormio als koper wordt ingegaan in paragraaf 
	9.3.3.1
	9.3.3.1

	. Dormio is een bestaande speler met twee parken in Nederland (Dormio Resort Maastricht en vanaf 2023 Nieuwvliet-Bad). Verder ontwikkelt Dormio op dit moment diverse parken in Nederland.512, 513 Partijen verbinden zich rechtens aan deze verkoop (paragraaf 
	9.2.1.1
	9.2.1.1

	).  



	9.2.1.1 Fix-it-first 
	491. Roompot en Dormio hebben op 11 januari 2023 een signing protocol ondertekend waarin de belangrijkste punten van verkoop zijn geschetst, met daaraan aangehecht de te tekenen Sale and Purchase Agreement (SPA). Partijen verbinden zich ertoe binnen een zo kort mogelijke termijn, maar uiterlijk zes maanden na ondertekening van het Signing Protocol, het afstotingspakket over te dragen aan Dormio.  
	491. Roompot en Dormio hebben op 11 januari 2023 een signing protocol ondertekend waarin de belangrijkste punten van verkoop zijn geschetst, met daaraan aangehecht de te tekenen Sale and Purchase Agreement (SPA). Partijen verbinden zich ertoe binnen een zo kort mogelijke termijn, maar uiterlijk zes maanden na ondertekening van het Signing Protocol, het afstotingspakket over te dragen aan Dormio.  
	491. Roompot en Dormio hebben op 11 januari 2023 een signing protocol ondertekend waarin de belangrijkste punten van verkoop zijn geschetst, met daaraan aangehecht de te tekenen Sale and Purchase Agreement (SPA). Partijen verbinden zich ertoe binnen een zo kort mogelijke termijn, maar uiterlijk zes maanden na ondertekening van het Signing Protocol, het afstotingspakket over te dragen aan Dormio.  


	9.2.1.2 Niet-(ver)wervingsbeding en geen structurele banden 
	492. Partijen zorgen ervoor dat er geen structurele banden meer bestaan tussen het afstotingspakket en partijen, met uitzondering van tijdelijke afspraken tot het aanbieden van de parken op de websites van Roompot en Landal en een tijdelijke overeenkomst voor de ontvlechting van het afstotingspakket (transitional service agreement) (zie paragraaf 
	492. Partijen zorgen ervoor dat er geen structurele banden meer bestaan tussen het afstotingspakket en partijen, met uitzondering van tijdelijke afspraken tot het aanbieden van de parken op de websites van Roompot en Landal en een tijdelijke overeenkomst voor de ontvlechting van het afstotingspakket (transitional service agreement) (zie paragraaf 
	492. Partijen zorgen ervoor dat er geen structurele banden meer bestaan tussen het afstotingspakket en partijen, met uitzondering van tijdelijke afspraken tot het aanbieden van de parken op de websites van Roompot en Landal en een tijdelijke overeenkomst voor de ontvlechting van het afstotingspakket (transitional service agreement) (zie paragraaf 
	492. Partijen zorgen ervoor dat er geen structurele banden meer bestaan tussen het afstotingspakket en partijen, met uitzondering van tijdelijke afspraken tot het aanbieden van de parken op de websites van Roompot en Landal en een tijdelijke overeenkomst voor de ontvlechting van het afstotingspakket (transitional service agreement) (zie paragraaf 
	9.2.1.3
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	). Verder verbinden partijen zich om in de tien jaar na de overdracht van het afstotingspakket direct noch indirect enig economisch belang in, noch enige invloed op, onderdelen in het afstotingspakket te verwerven of enige PPE- of franchiseovereenkomst aangaan met betreffende parken in het afstotingspakket. Ook zullen partijen zich gedurende drie jaar na de overdracht onthouden van het actief werven van personeel van onderdelen in het afstotingspakket. 



	9.2.1.3 Transitional Service Agreement, Marketing Agreement, carve-out 
	493. Voorafgaand aan de overdracht van het afstotingspakket aan Dormio zal een carve-out worden vormgegeven, die vooral ziet op de ontvlechting van de gedeelde IT-omgeving en ondersteuningsfuncties tussen partijen en het afstotingspakket. Het betreft onder andere gedeelde prijs- en boekingssystemen van partijen. Het carve-out proces doorloopt verschillende stappen, welke in het remedievoorstel nader zijn beschreven. Op het moment van de overdracht van het afstotingspakket aan Dormio heeft het afstotingspakk
	493. Voorafgaand aan de overdracht van het afstotingspakket aan Dormio zal een carve-out worden vormgegeven, die vooral ziet op de ontvlechting van de gedeelde IT-omgeving en ondersteuningsfuncties tussen partijen en het afstotingspakket. Het betreft onder andere gedeelde prijs- en boekingssystemen van partijen. Het carve-out proces doorloopt verschillende stappen, welke in het remedievoorstel nader zijn beschreven. Op het moment van de overdracht van het afstotingspakket aan Dormio heeft het afstotingspakk
	493. Voorafgaand aan de overdracht van het afstotingspakket aan Dormio zal een carve-out worden vormgegeven, die vooral ziet op de ontvlechting van de gedeelde IT-omgeving en ondersteuningsfuncties tussen partijen en het afstotingspakket. Het betreft onder andere gedeelde prijs- en boekingssystemen van partijen. Het carve-out proces doorloopt verschillende stappen, welke in het remedievoorstel nader zijn beschreven. Op het moment van de overdracht van het afstotingspakket aan Dormio heeft het afstotingspakk

	494. In een niet-exclusieve marketingovereenkomst verbinden partijen zich dat Dormio de betrokken parken op de Roompot en Landal websites kan blijven aanbieden gedurende één jaar, met de mogelijkheid tot verlenging van de overeenkomst ten hoogste twee keer met één jaar na schriftelijke goedkeuring van de ACM. Doel van de overeenkomst is te voorzien in een soepele transitie naar de koper Dormio. Een concept van de marketingovereenkomst zal ter goedkeuring aan de ACM worden voorgelegd. 
	494. In een niet-exclusieve marketingovereenkomst verbinden partijen zich dat Dormio de betrokken parken op de Roompot en Landal websites kan blijven aanbieden gedurende één jaar, met de mogelijkheid tot verlenging van de overeenkomst ten hoogste twee keer met één jaar na schriftelijke goedkeuring van de ACM. Doel van de overeenkomst is te voorzien in een soepele transitie naar de koper Dormio. Een concept van de marketingovereenkomst zal ter goedkeuring aan de ACM worden voorgelegd. 


	9.2.2 Monitoring trustee, managing director, instandhoudingsverplichtingen en uitblijven overdracht afstotingspakket 
	495. In deze paragraaf bespreekt de ACM de aanstelling en de taken van een monitoring trustee (paragraaf 
	495. In deze paragraaf bespreekt de ACM de aanstelling en de taken van een monitoring trustee (paragraaf 
	495. In deze paragraaf bespreekt de ACM de aanstelling en de taken van een monitoring trustee (paragraaf 
	495. In deze paragraaf bespreekt de ACM de aanstelling en de taken van een monitoring trustee (paragraaf 
	9.2.2.1
	9.2.2.1

	), een managing director (paragraaf 
	9.2.2.2
	9.2.2.2

	), de instandhoudingsverplichtingen van partijen gedurende de interimperiode (paragraaf 
	9.2.2.3
	9.2.2.3

	) en dat een trustee de overdracht van het afstotingspakket regelt als de overdracht aan Dormio niet binnen zes maanden na ondertekening van het signing protocol heeft plaatsgevonden (paragraaf 
	9.2.2.4
	9.2.2.4

	). 



	9.2.2.1 Monitoring trustee 
	496. Partijen verbinden zich ertoe zo snel mogelijk, naar verwachting binnen enkele dagen en uiterlijk binnen drie weken na het vergunningsbesluit een monitoring trustee aan te stellen voor de periode na het besluit op de vergunningsaanvraag tot en met het einde van de TSA. Het mandaat en de identiteit van de monitoring trustee worden van te voren bij de ACM ter goedkeuring voorgelegd. De monitoring trustee zal erop toezien dat Partijen de levensvatbaarheid, het concurrentievermogen en de overdraagbaarheid 
	496. Partijen verbinden zich ertoe zo snel mogelijk, naar verwachting binnen enkele dagen en uiterlijk binnen drie weken na het vergunningsbesluit een monitoring trustee aan te stellen voor de periode na het besluit op de vergunningsaanvraag tot en met het einde van de TSA. Het mandaat en de identiteit van de monitoring trustee worden van te voren bij de ACM ter goedkeuring voorgelegd. De monitoring trustee zal erop toezien dat Partijen de levensvatbaarheid, het concurrentievermogen en de overdraagbaarheid 
	496. Partijen verbinden zich ertoe zo snel mogelijk, naar verwachting binnen enkele dagen en uiterlijk binnen drie weken na het vergunningsbesluit een monitoring trustee aan te stellen voor de periode na het besluit op de vergunningsaanvraag tot en met het einde van de TSA. Het mandaat en de identiteit van de monitoring trustee worden van te voren bij de ACM ter goedkeuring voorgelegd. De monitoring trustee zal erop toezien dat Partijen de levensvatbaarheid, het concurrentievermogen en de overdraagbaarheid 


	9.2.2.2 Managing director 
	497. Partijen verbinden zich ertoe een managing director aan te stellen aan wie de leiding van (de parken in) het afstotingspakket wordt overgedragen. Het mandaat en de identiteit van de managing director worden van te voren bij de ACM ter goedkeuring voorgelegd. De managing director rapporteert rechtstreeks aan de monitoring trustee. De monitoring trustee rapporteert maandelijks aan de ACM conform het door de ACM goedgekeurde mandaat. De leiding van (de parken) in het afstotingspakket, waaronder de besliss
	497. Partijen verbinden zich ertoe een managing director aan te stellen aan wie de leiding van (de parken in) het afstotingspakket wordt overgedragen. Het mandaat en de identiteit van de managing director worden van te voren bij de ACM ter goedkeuring voorgelegd. De managing director rapporteert rechtstreeks aan de monitoring trustee. De monitoring trustee rapporteert maandelijks aan de ACM conform het door de ACM goedgekeurde mandaat. De leiding van (de parken) in het afstotingspakket, waaronder de besliss
	497. Partijen verbinden zich ertoe een managing director aan te stellen aan wie de leiding van (de parken in) het afstotingspakket wordt overgedragen. Het mandaat en de identiteit van de managing director worden van te voren bij de ACM ter goedkeuring voorgelegd. De managing director rapporteert rechtstreeks aan de monitoring trustee. De monitoring trustee rapporteert maandelijks aan de ACM conform het door de ACM goedgekeurde mandaat. De leiding van (de parken) in het afstotingspakket, waaronder de besliss


	9.2.2.3 Instandhouding van afstotingspakket 
	498. Partijen verplichten zich om in de periode tussen het goedkeuringsbesluit van de ACM en voor overdracht van het pakket aan Dormio de levensvatbaarheid, de overdraagbaarheid en het concurrentievermogen van het afstotingspakket te waarborgen en het pakket te ontvlechten van partijen. Partijen committeren zich voor die periode ook aan verschillende afzonderlijke instandhoudingsverplichtingen, zoals onder andere het voortzetten van de dienstverlening. Voor de verplichtingen wordt verwezen naar het remediev
	498. Partijen verplichten zich om in de periode tussen het goedkeuringsbesluit van de ACM en voor overdracht van het pakket aan Dormio de levensvatbaarheid, de overdraagbaarheid en het concurrentievermogen van het afstotingspakket te waarborgen en het pakket te ontvlechten van partijen. Partijen committeren zich voor die periode ook aan verschillende afzonderlijke instandhoudingsverplichtingen, zoals onder andere het voortzetten van de dienstverlening. Voor de verplichtingen wordt verwezen naar het remediev
	498. Partijen verplichten zich om in de periode tussen het goedkeuringsbesluit van de ACM en voor overdracht van het pakket aan Dormio de levensvatbaarheid, de overdraagbaarheid en het concurrentievermogen van het afstotingspakket te waarborgen en het pakket te ontvlechten van partijen. Partijen committeren zich voor die periode ook aan verschillende afzonderlijke instandhoudingsverplichtingen, zoals onder andere het voortzetten van de dienstverlening. Voor de verplichtingen wordt verwezen naar het remediev
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	515  Zie voor het beoordelingskader de Richtsnoeren Remedies 2007, Staatscourant 
	515  Zie voor het beoordelingskader de Richtsnoeren Remedies 2007, Staatscourant 
	187
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	 van 27 september 2007 (gewijzigd in de Staatscourant 
	8686
	8686

	 van 28 maart 2013) (hierna: 
	Richtsnoeren Remedies
	Richtsnoeren Remedies

	). 


	9.2.2.4 Uitblijven overdracht afstotingspakket 
	499. Voor het geval dat partijen er niet in slagen het afstotingspakket binnen een termijn van zes maanden na ondertekening van het Signing Protocol over te dragen, zal Roompot een onafhankelijke trustee een onherroepelijke opdracht en volmacht geven om, het afstotingspakket alsnog over te dragen. De aanwijzing van deze trustee behoeft de voorafgaande schriftelijke goedkeuring van de ACM. De trustee verkrijgt de volmacht het afstotingspakket, na voorafgaande goedkeuring van de koper door de ACM, binnen een 
	499. Voor het geval dat partijen er niet in slagen het afstotingspakket binnen een termijn van zes maanden na ondertekening van het Signing Protocol over te dragen, zal Roompot een onafhankelijke trustee een onherroepelijke opdracht en volmacht geven om, het afstotingspakket alsnog over te dragen. De aanwijzing van deze trustee behoeft de voorafgaande schriftelijke goedkeuring van de ACM. De trustee verkrijgt de volmacht het afstotingspakket, na voorafgaande goedkeuring van de koper door de ACM, binnen een 
	499. Voor het geval dat partijen er niet in slagen het afstotingspakket binnen een termijn van zes maanden na ondertekening van het Signing Protocol over te dragen, zal Roompot een onafhankelijke trustee een onherroepelijke opdracht en volmacht geven om, het afstotingspakket alsnog over te dragen. De aanwijzing van deze trustee behoeft de voorafgaande schriftelijke goedkeuring van de ACM. De trustee verkrijgt de volmacht het afstotingspakket, na voorafgaande goedkeuring van de koper door de ACM, binnen een 


	9.3 Beoordeling door de ACM 
	500. De ACM bespreekt eerst de uitkomsten van de markttest in paragraaf 
	500. De ACM bespreekt eerst de uitkomsten van de markttest in paragraaf 
	500. De ACM bespreekt eerst de uitkomsten van de markttest in paragraaf 
	500. De ACM bespreekt eerst de uitkomsten van de markttest in paragraaf 
	9.3.1
	9.3.1

	. Het is voor de beoordeling van het door partijen ingediende remedievoorstel essentieel vast te stellen of de door ACM geconstateerde mededingingsrechtelijke bezwaren als gevolg van de voorgenomen concentratie worden weggenomen. Dit bespreekt de ACM in paragraaf 
	9.3.2
	9.3.2

	. Daarnaast moet het voorstel uitvoerbaar en handhaafbaar zijn.515 Dit bespreekt de ACM in paragraaf 
	9.3.3
	9.3.3

	. De tenuitvoerlegging van het remedievoorstel bespreekt de ACM in paragraaf 
	9.3.4
	9.3.4

	. 



	9.3.1 Uitkomsten markttest 
	501. Uit de markttest komen vier hoofdpunten naar voren. 
	501. Uit de markttest komen vier hoofdpunten naar voren. 
	501. Uit de markttest komen vier hoofdpunten naar voren. 


	502. Ten eerste merken verschillende marktpartijen op dat het (regionale) marktaandeel van partijen hoog blijft.516  
	502. Ten eerste merken verschillende marktpartijen op dat het (regionale) marktaandeel van partijen hoog blijft.516  
	502. Ten eerste merken verschillende marktpartijen op dat het (regionale) marktaandeel van partijen hoog blijft.516  

	503. Ten tweede vinden diverse marktpartijen de merknamen (Hogenboom en Largo) zwak.517 Ook geven marktpartijen aan dat het voeren van een strategie waarbij verschillende merken worden gevoerd problematisch is als Dormio zou besluiten om in plaats van de zwakke merken Hogenboom en Largo een nieuw merk te introduceren.518 
	503. Ten tweede vinden diverse marktpartijen de merknamen (Hogenboom en Largo) zwak.517 Ook geven marktpartijen aan dat het voeren van een strategie waarbij verschillende merken worden gevoerd problematisch is als Dormio zou besluiten om in plaats van de zwakke merken Hogenboom en Largo een nieuw merk te introduceren.518 

	504. Ten derde vinden verschillende marktpartijen Dormio geen geschikte koper. Met betrekking tot het verlenen van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten geven marktpartijen aan dat een nieuwe concurrent moet beschikken over een sterke merknaam, voldoende schaalgrootte, financiële middelen en klantgegevens. Volgens verschillende marktpartijen beschikt Dormio hier niet in voldoende mate over. Een marktpartij geeft evenwel aan dat Dormio een goede startmogelijkheid heeft en stelt ook dat Dormio een betrouwb
	504. Ten derde vinden verschillende marktpartijen Dormio geen geschikte koper. Met betrekking tot het verlenen van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten geven marktpartijen aan dat een nieuwe concurrent moet beschikken over een sterke merknaam, voldoende schaalgrootte, financiële middelen en klantgegevens. Volgens verschillende marktpartijen beschikt Dormio hier niet in voldoende mate over. Een marktpartij geeft evenwel aan dat Dormio een goede startmogelijkheid heeft en stelt ook dat Dormio een betrouwb

	505. Hierbij komt dat Dormio volgens marktpartijen veel gebruik maakt van OTA’s die zelf ook provisie vragen waardoor het kostenniveau een stuk hoger is dan bij partijen die meer directe boekingen zouden realiseren.521 Het aanbieden via verschillende kanalen vermindert ook de exclusiviteitswaarde en wordt het een algemeen product, aldus een marktpartij.522  
	505. Hierbij komt dat Dormio volgens marktpartijen veel gebruik maakt van OTA’s die zelf ook provisie vragen waardoor het kostenniveau een stuk hoger is dan bij partijen die meer directe boekingen zouden realiseren.521 Het aanbieden via verschillende kanalen vermindert ook de exclusiviteitswaarde en wordt het een algemeen product, aldus een marktpartij.522  

	506. Een marktpartij stelt dat Dormio om te kunnen concurreren met partijen over een grote hoeveelheid financiële middelen dient te beschikken om schaalvoordelen op te heffen. Ze geeft aan dat het eigen vermogen van Dormio niet opweegt tegen het eigen vermogen van Roompot/Landal, die in eigendom is van private equity investeerder KKR.523 Een andere marktpartij geeft aan dat Dormio veel parken in ontwikkeling heeft waardoor ze financieel kwetsbaar zou zijn.524 
	506. Een marktpartij stelt dat Dormio om te kunnen concurreren met partijen over een grote hoeveelheid financiële middelen dient te beschikken om schaalvoordelen op te heffen. Ze geeft aan dat het eigen vermogen van Dormio niet opweegt tegen het eigen vermogen van Roompot/Landal, die in eigendom is van private equity investeerder KKR.523 Een andere marktpartij geeft aan dat Dormio veel parken in ontwikkeling heeft waardoor ze financieel kwetsbaar zou zijn.524 

	507. Enkele marktpartijen verwachten dat Dormio onvoldoende vermogen heeft om verhuuromzet te genereren waardoor parken binnen afzienbare tijd terug naar partijen zullen gaan.525 Dormio zou dan ook zelfstandig geen nieuwe parken kunnen aantrekken.526 Een marktpartij geeft aan dat partijen na de fusie juist de commissies kunnen verlagen.527 Dat de parken in het afstotingspakket binnen tien jaar niet terug kunnen naar partijen vormt een beperking op de mededinging, aldus een marktpartij.528  
	507. Enkele marktpartijen verwachten dat Dormio onvoldoende vermogen heeft om verhuuromzet te genereren waardoor parken binnen afzienbare tijd terug naar partijen zullen gaan.525 Dormio zou dan ook zelfstandig geen nieuwe parken kunnen aantrekken.526 Een marktpartij geeft aan dat partijen na de fusie juist de commissies kunnen verlagen.527 Dat de parken in het afstotingspakket binnen tien jaar niet terug kunnen naar partijen vormt een beperking op de mededinging, aldus een marktpartij.528  


	516  E-mail van 30 januari 2023 met kenmerk ACM/IN/746678; e-mail van 3 februari 2023 met kenmerk ACM/IN/748567; e-mail van 3 februari 2023 met kenmerk ACM/IN/748756; e-mail van 9 februari 2023 met kenmerk ACM/IN/750023; e-mail van 7 februari 2023 met kenmerk ACM/IN/749140. 
	516  E-mail van 30 januari 2023 met kenmerk ACM/IN/746678; e-mail van 3 februari 2023 met kenmerk ACM/IN/748567; e-mail van 3 februari 2023 met kenmerk ACM/IN/748756; e-mail van 9 februari 2023 met kenmerk ACM/IN/750023; e-mail van 7 februari 2023 met kenmerk ACM/IN/749140. 
	517  E-mail van 30 januari 2023 met kenmerk ACM/IN/746678; e-mail van 3 februari 2023 met kenmerk ACM/IN/748567; e-mail van 3 februari 2023 met kenmerk ACM/IN/748756; e-mail van 6 februari 2023 met kenmerk ACM/IN/748930; e-mail van 7 februari 2023 met kenmerk ACM/IN/749140; e-mail van 9 februari 2023 met kenmerk ACM/IN/750023. 
	518  E-mail van 9 februari 2023 met kenmerk ACM/IN/750023; e-mail van 6 februari 2023 met kenmerk ACM/IN/748930. 
	519  E-mail van 30 januari 2023 met kenmerk ACM/IN/746678. 
	520  E-mail van 6 februari 2023 met kenmerk ACM/IN748930. 
	521  E-mail van 9 februari 2023 met kenmerk ACM/IN/750023; e-mail van 3 februari 2023 met kenmerk ACM/IN/748567. 
	522  E-mail van 3 februari 2023 met kenmerk ACM/IN/748567. 
	523  E-mail van 9 februari 2023 met kenmerk ACM/IN/750023, p. 3. 
	524  E-mail van 7 februari 2023 met kenmerk ACM/IN/749140.  
	525  E-mail van 9 februari 2023 met kenmerk ACM/IN/750023; e-mail van 7 februari 2023 met kenmerk ACM/IN/749140. 
	526  E-mail van 9 februari 2023 met kenmerk ACM/IN/750023; e-mail van 6 februari 2023 met kenmerk ACM/IN/748930. 
	527  E-mail van 7 februari 2023 met kenmerk ACM/IN/749140. 
	528  E-mail van 3 februari 2023 met kenmerk ACM/IN/748567. Het veilen beschouwt deze marktpartij ook als onwenselijk, omdat er dan geen alternatieve partij op de B2B-markt ontstaat. 

	508. Ten vierde geven verschillende marktpartijen aan dat het niet juridisch houdbaar of bijzonder moeilijk is om de contracten af te stoten.529  
	508. Ten vierde geven verschillende marktpartijen aan dat het niet juridisch houdbaar of bijzonder moeilijk is om de contracten af te stoten.529  
	508. Ten vierde geven verschillende marktpartijen aan dat het niet juridisch houdbaar of bijzonder moeilijk is om de contracten af te stoten.529  


	529  E-mail van 3 februari 2023 met kenmerk ACM/IN/748567; e-mail van 9 februari 2023 met kenmerk ACM/IN/750023; e-mail van 21 februari 2023 met kenmerk ACM/IN/753320. 
	529  E-mail van 3 februari 2023 met kenmerk ACM/IN/748567; e-mail van 9 februari 2023 met kenmerk ACM/IN/750023; e-mail van 21 februari 2023 met kenmerk ACM/IN/753320. 
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	 en 
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	 van dit besluit. 

	531  Het gezamenlijke marktaandeel op basis van omzet zal dalen van [40-50%] naar [30-40%], op basis van overnachtingen zal het aandeel dalen van [40-50%] naar [30-40%]. 
	532  Zie punt 
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	 van dit besluit. 

	533  
	533  
	Richtsnoeren horizontale fusies
	Richtsnoeren horizontale fusies

	, punt 17 (zie in die zin ook de 
	Prioriteitsrichtsnoeren
	Prioriteitsrichtsnoeren

	 bij de toepassing van artikel 102 VWEU, punt 14: “De ervaring van de Commissie leert dat een machtpositie weinig waarschijnlijk is wanneer het marktaandeel op de betrokken markt onder 40 % ligt”). 

	534  Zie punt 
	534  Zie punt 
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	503

	 van dit besluit. 

	535  Zie punt 
	535  Zie punt 
	531
	531

	 van dit besluit. 


	9.3.2 Geconstateerde mededingingsproblemen 
	509. De ACM bespreekt in deze paragraaf het remedievoorstel met betrekking tot de markt voor het aanbieden van vakantieaccommodaties op vakantieparken (paragraaf 
	509. De ACM bespreekt in deze paragraaf het remedievoorstel met betrekking tot de markt voor het aanbieden van vakantieaccommodaties op vakantieparken (paragraaf 
	509. De ACM bespreekt in deze paragraaf het remedievoorstel met betrekking tot de markt voor het aanbieden van vakantieaccommodaties op vakantieparken (paragraaf 
	509. De ACM bespreekt in deze paragraaf het remedievoorstel met betrekking tot de markt voor het aanbieden van vakantieaccommodaties op vakantieparken (paragraaf 
	9.3.2.1
	9.3.2.1

	) en op de markt voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aan derde vakantieparkeigenaren (paragraaf 
	9.3.2.2
	9.3.2.2

	). De ACM bespreekt de verschillende zorgen die marktpartijen geuit hebben tijdens de markttest (paragraaf 
	9.3.1
	9.3.1

	). De ACM concludeert uiteindelijk dat de door partijen voorgestelde remedie de mededingingsproblemen op beide markten zonder twijfel en volledig wegneemt. 



	9.3.2.1 Vakantieaccommodaties op vakantieparken 
	510. De ACM concludeert dat de voorgenomen concentratie de mededinging op significante wijze zal belemmeren op de Nederlandse markt voor het aanbieden van vakantieaccommodaties op vakantieparken gelet op het hoge gezamenlijke marktaandeel van partijen, de concentratie in de markt, de nabije concurrentie tussen Roompot en Landal en de kwantitatieve inschatting van de ACM van de prijseffecten als gevolg van de voorgenomen concentratie.530 De ACM concludeert ook dat het niet aannemelijk is dat toetreding of ui
	510. De ACM concludeert dat de voorgenomen concentratie de mededinging op significante wijze zal belemmeren op de Nederlandse markt voor het aanbieden van vakantieaccommodaties op vakantieparken gelet op het hoge gezamenlijke marktaandeel van partijen, de concentratie in de markt, de nabije concurrentie tussen Roompot en Landal en de kwantitatieve inschatting van de ACM van de prijseffecten als gevolg van de voorgenomen concentratie.530 De ACM concludeert ook dat het niet aannemelijk is dat toetreding of ui
	510. De ACM concludeert dat de voorgenomen concentratie de mededinging op significante wijze zal belemmeren op de Nederlandse markt voor het aanbieden van vakantieaccommodaties op vakantieparken gelet op het hoge gezamenlijke marktaandeel van partijen, de concentratie in de markt, de nabije concurrentie tussen Roompot en Landal en de kwantitatieve inschatting van de ACM van de prijseffecten als gevolg van de voorgenomen concentratie.530 De ACM concludeert ook dat het niet aannemelijk is dat toetreding of ui

	511. Als gevolg van de voorgestelde afstoting zal het gezamenlijke marktaandeel van partijen afnemen.531 Het marktaandeel van Dormio zal toenemen, Dormio zal dus met een groter aantal parken een grotere concurrentiedruk uitoefenen op partijen en andere concurrenten. 
	511. Als gevolg van de voorgestelde afstoting zal het gezamenlijke marktaandeel van partijen afnemen.531 Het marktaandeel van Dormio zal toenemen, Dormio zal dus met een groter aantal parken een grotere concurrentiedruk uitoefenen op partijen en andere concurrenten. 

	512. Uit de markttest blijkt dat verschillende marktpartijen het marktaandeel nog steeds te hoog vinden.532 Uit de gedetailleerde (omzet)gegevens waarover de ACM beschikt, blijkt dat het gezamenlijke marktaandeel (ruim) onder de 40% zakt. Een dergelijk gezamenlijk marktaandeel is in enkele gevallen aanleiding voor mededingingsproblemen.533 Verder wordt een relatief grote partij actief, waardoor het niet aannemelijk is dat door de voorgenomen concentratie de concurrentiedruk op partijen en de overige concurr
	512. Uit de markttest blijkt dat verschillende marktpartijen het marktaandeel nog steeds te hoog vinden.532 Uit de gedetailleerde (omzet)gegevens waarover de ACM beschikt, blijkt dat het gezamenlijke marktaandeel (ruim) onder de 40% zakt. Een dergelijk gezamenlijk marktaandeel is in enkele gevallen aanleiding voor mededingingsproblemen.533 Verder wordt een relatief grote partij actief, waardoor het niet aannemelijk is dat door de voorgenomen concentratie de concurrentiedruk op partijen en de overige concurr

	513. Een aantal marktpartijen omschrijft de merknamen Hogenboom en Largo als zwak.534 Het afstotingspakket bevat een aantal parken aan de bovenkant van de markt die een luxemerk zullen dragen. Verder zal Dormio een nieuw merk lanceren voor de parken die minder luxe zijn. Hierdoor kan Dormio (zich met twee merken) positioneren als concurrent voor de luxere parken van partijen en als concurrent voor de minder luxe parken van partijen. De ACM concludeert dat Dormio voldoende marketinginspanningen kan leveren.5
	513. Een aantal marktpartijen omschrijft de merknamen Hogenboom en Largo als zwak.534 Het afstotingspakket bevat een aantal parken aan de bovenkant van de markt die een luxemerk zullen dragen. Verder zal Dormio een nieuw merk lanceren voor de parken die minder luxe zijn. Hierdoor kan Dormio (zich met twee merken) positioneren als concurrent voor de luxere parken van partijen en als concurrent voor de minder luxe parken van partijen. De ACM concludeert dat Dormio voldoende marketinginspanningen kan leveren.5

	514. Uit het fusiesimulatiemodel blijkt dat als de ACM rekening houdt met het afstotingspakket de verwachtte prijseffecten substantieel lager zijn. Ook als het model rekening houdt met de locatie 
	514. Uit het fusiesimulatiemodel blijkt dat als de ACM rekening houdt met het afstotingspakket de verwachtte prijseffecten substantieel lager zijn. Ook als het model rekening houdt met de locatie 


	van de parken (aan de kust of niet aan de kust) en het aantal faciliteiten (veel of weinig). Dit wijst er op dat het remediepakket voldoende is om de door de ACM geconstateerde mededingingsproblemen weg te nemen. 
	van de parken (aan de kust of niet aan de kust) en het aantal faciliteiten (veel of weinig). Dit wijst er op dat het remediepakket voldoende is om de door de ACM geconstateerde mededingingsproblemen weg te nemen. 
	van de parken (aan de kust of niet aan de kust) en het aantal faciliteiten (veel of weinig). Dit wijst er op dat het remediepakket voldoende is om de door de ACM geconstateerde mededingingsproblemen weg te nemen. 

	515. Het remedievoorstel neemt daarom de geconstateerde mededingingsproblemen op de Nederlandse markt voor het aanbieden van vakantieaccommodaties op vakantieparken (B2C-markt) volledig weg. 
	515. Het remedievoorstel neemt daarom de geconstateerde mededingingsproblemen op de Nederlandse markt voor het aanbieden van vakantieaccommodaties op vakantieparken (B2C-markt) volledig weg. 


	9.3.2.2 Verhuurbemiddeling- en marketingdiensten 
	516. De ACM concludeert dat de voorgenomen concentratie de daadwerkelijke mededinging zal belemmeren op de Nederlandse markt voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aan derde vakantieparken of een deel daarvan,536 omdat partijen elkaars meest nabije concurrenten zijn en ook de grootste spelers op deze markt zijn, er beperkt (volwaardige) alternatieven zijn; de posities van de overige dienstverleners veel kleiner en versnipperd zijn waardoor partijen de prijzen (commissies) voor verhuurbemiddeling- en 
	516. De ACM concludeert dat de voorgenomen concentratie de daadwerkelijke mededinging zal belemmeren op de Nederlandse markt voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aan derde vakantieparken of een deel daarvan,536 omdat partijen elkaars meest nabije concurrenten zijn en ook de grootste spelers op deze markt zijn, er beperkt (volwaardige) alternatieven zijn; de posities van de overige dienstverleners veel kleiner en versnipperd zijn waardoor partijen de prijzen (commissies) voor verhuurbemiddeling- en 
	516. De ACM concludeert dat de voorgenomen concentratie de daadwerkelijke mededinging zal belemmeren op de Nederlandse markt voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aan derde vakantieparken of een deel daarvan,536 omdat partijen elkaars meest nabije concurrenten zijn en ook de grootste spelers op deze markt zijn, er beperkt (volwaardige) alternatieven zijn; de posities van de overige dienstverleners veel kleiner en versnipperd zijn waardoor partijen de prijzen (commissies) voor verhuurbemiddeling- en 

	517. Uit de markttest blijkt dat marktpartijen Roompot en Landal beschouwen als (enige) grootste spelers op de markt. Diverse marktpartijen vragen zich af of Dormio als nieuwe speler in staat is om de sterke positie van partijen te relativeren, mede doordat partijen over schaalvoordelen beschikken gegeven hun merknaam en financiële en operationele slagkracht. 
	517. Uit de markttest blijkt dat marktpartijen Roompot en Landal beschouwen als (enige) grootste spelers op de markt. Diverse marktpartijen vragen zich af of Dormio als nieuwe speler in staat is om de sterke positie van partijen te relativeren, mede doordat partijen over schaalvoordelen beschikken gegeven hun merknaam en financiële en operationele slagkracht. 

	518. De levensvatbaarheid van Dormio om met het afstotingspakket duurzaam met partijen te concurreren behandelt de ACM in paragraaf 
	518. De levensvatbaarheid van Dormio om met het afstotingspakket duurzaam met partijen te concurreren behandelt de ACM in paragraaf 
	518. De levensvatbaarheid van Dormio om met het afstotingspakket duurzaam met partijen te concurreren behandelt de ACM in paragraaf 
	9.3.3.1
	9.3.3.1

	. Wat betreft het volledig wegnemen van de geconstateerde mededingingsproblemen stelt de ACM als volgt vast. 


	519. Met de afstoting van dertig parken aan Dormio (inclusief historische data over de parken) ontstaat een nieuwe situatie waarbij Dormio ook als aanbieder op verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aan derde vakantieparken actief gaat worden. Het afstotingspakket geeft Dormio de benodigde schaalvoordelen en groeimogelijkheden om deze diensten dan ook aan te bieden aan derde vakantieparkeigenaren,539 in aanvulling op de verhuurbemiddeling- en marketingdiensten die Dormio al voor haar eigen parken aanbiedt
	519. Met de afstoting van dertig parken aan Dormio (inclusief historische data over de parken) ontstaat een nieuwe situatie waarbij Dormio ook als aanbieder op verhuurbemiddeling- en marketingdiensten aan derde vakantieparken actief gaat worden. Het afstotingspakket geeft Dormio de benodigde schaalvoordelen en groeimogelijkheden om deze diensten dan ook aan te bieden aan derde vakantieparkeigenaren,539 in aanvulling op de verhuurbemiddeling- en marketingdiensten die Dormio al voor haar eigen parken aanbiedt

	520. Aangezien Dormio al parken beheert (in zowel Nederland en in het buitenland), vergt het ook aanbieden van verhuur- en marketingdiensten aan derde parkeigenaren (zonder dat Dormio het beheer voert) geen additionele investeringen. De kosten voor verhuur- en marketingdiensten bekostigt Dormio uit de verhuurbemiddelingsvergoeding. Dormio heeft een eigen boekingssysteem (Bookzo) en (geavanceerde) website, waardoor hier geen additionele investeringen te verwachten zijn (behalve de implementatiekosten van der
	520. Aangezien Dormio al parken beheert (in zowel Nederland en in het buitenland), vergt het ook aanbieden van verhuur- en marketingdiensten aan derde parkeigenaren (zonder dat Dormio het beheer voert) geen additionele investeringen. De kosten voor verhuur- en marketingdiensten bekostigt Dormio uit de verhuurbemiddelingsvergoeding. Dormio heeft een eigen boekingssysteem (Bookzo) en (geavanceerde) website, waardoor hier geen additionele investeringen te verwachten zijn (behalve de implementatiekosten van der
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	 van dit besluit. 
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	 van dit besluit. 
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	 van dit besluit.  

	539  Dormio wordt hiermee de tweede speler op deze markt met een geschat marktaandeel van [0-10%]. Hiermee is Dormio niet veel kleiner dan Roompot voor de voorgenomen concentratie. 
	540  E-mail van 22 februari 2023 met kenmerk ACM/IN/754047, antwoord op vraag 3. 

	afstotingspakket).541 Dormio zelf geeft aan substantieel te kunnen groeien.542 Dormio geeft overigens ook aan dat ze investeert in verschillende parken uit het afstotingspakket om deze op te knappen.543  
	afstotingspakket).541 Dormio zelf geeft aan substantieel te kunnen groeien.542 Dormio geeft overigens ook aan dat ze investeert in verschillende parken uit het afstotingspakket om deze op te knappen.543  
	afstotingspakket).541 Dormio zelf geeft aan substantieel te kunnen groeien.542 Dormio geeft overigens ook aan dat ze investeert in verschillende parken uit het afstotingspakket om deze op te knappen.543  

	521. Naast de ervaring en sterke groeiambities zet Dormio fors in op het investeren in het vermarkten van twee eigen merken om deze groei te kunnen realiseren. [vertrouwelijk]. Dormio gebruikt het merk Largo daarom niet. Hogenboom is volgens Dormio een merk dat internationaal niet bruikbaar is.544 Dormio wil daarom met twee eigen merken gaan werken: een luxemerk en een nog op te richten internationaal hanteerbaar middenklassemerk. Dormio heeft de ACM inzicht gegeven wat haar marketingstrategie behelst en de
	521. Naast de ervaring en sterke groeiambities zet Dormio fors in op het investeren in het vermarkten van twee eigen merken om deze groei te kunnen realiseren. [vertrouwelijk]. Dormio gebruikt het merk Largo daarom niet. Hogenboom is volgens Dormio een merk dat internationaal niet bruikbaar is.544 Dormio wil daarom met twee eigen merken gaan werken: een luxemerk en een nog op te richten internationaal hanteerbaar middenklassemerk. Dormio heeft de ACM inzicht gegeven wat haar marketingstrategie behelst en de

	522. Dit alles overziend maakt Dormio volgens de ACM een substantiële nieuwe speler op de markt van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten.549 De B2B-inspanningen/investeringen van Dormio zullen ervoor zorgen dat deze parken een grotere slagkracht hebben op de B2C-markt, wat daar de concurrentiedruk verhoogt. Het afstotingspakket zorgt ervoor dat Dormio de beoogde groei kan realiseren en daarmee voldoende schaalgrootte kan creëren om als aanbieder actief te worden die verhuurbemiddeling- en marketingdiens
	522. Dit alles overziend maakt Dormio volgens de ACM een substantiële nieuwe speler op de markt van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten.549 De B2B-inspanningen/investeringen van Dormio zullen ervoor zorgen dat deze parken een grotere slagkracht hebben op de B2C-markt, wat daar de concurrentiedruk verhoogt. Het afstotingspakket zorgt ervoor dat Dormio de beoogde groei kan realiseren en daarmee voldoende schaalgrootte kan creëren om als aanbieder actief te worden die verhuurbemiddeling- en marketingdiens

	523. Het remedievoorstel neemt de geconstateerde mededingingsproblemen op de Nederlandse markt voor het verhuurbemiddeling- en marketingdiensten (B2B-markt) zonder twijfel en volledig weg. 
	523. Het remedievoorstel neemt de geconstateerde mededingingsproblemen op de Nederlandse markt voor het verhuurbemiddeling- en marketingdiensten (B2B-markt) zonder twijfel en volledig weg. 


	541  Dormio verwacht geen problemen met deze integratie. Zie het gespreksverslag van 24 januari 2023 met kenmerk ACM/UIT/590499, antwoord op vraag 8. 
	541  Dormio verwacht geen problemen met deze integratie. Zie het gespreksverslag van 24 januari 2023 met kenmerk ACM/UIT/590499, antwoord op vraag 8. 
	542  Gespreksverslag van 24 januari 2023 met kenmerk ACM/UIT/590499, antwoord op vraag 6. 
	543  Gespreksverslag van 24 januari 2023 met kenmerk ACM/UIT/590499, antwoord op vraag 3. 
	544  Volgens verschillende marktpartijen zijn de merken Largo en Hogenboom bovendien geen sterke merken. 
	545  E-mail van 22 februari 2023 met kenmerk ACM/IN/754047, antwoord op vraag 4 en gespreksverslag van 24 januari 2023 met kenmerk ACM/UIT/590499, antwoord op vraag 12. 
	546  E-mail van 22 februari 2023 met kenmerk ACM/IN/754047, antwoord op vraag 4. 
	547  De ACM heeft gegevens met betrekking tot de marketing opgevraagd van Roompot, Landal en Dormio Hieruit blijkt dat Dormio [vertrouwelijk]. 
	548  Volgens Dormio zijn de hoeveelheid data en hoe ver deze data teruggaan voldoende (gespreksverslag van 24 januari 2023 met kenmerk ACM/UIT/590499, antwoord op vraag 7). 
	549  Zie voetnoot 
	549  Zie voetnoot 
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	539

	 hierboven.  


	9.3.3 Uitvoerbaarheid en handhaafbaarheid 
	524. Het afstotingspakket moet aan een aantal voorwaarden voldoen: 
	524. Het afstotingspakket moet aan een aantal voorwaarden voldoen: 
	524. Het afstotingspakket moet aan een aantal voorwaarden voldoen: 

	a) Allereerst moet het af te stoten bedrijfsonderdeel levensvatbaar te zijn. Daarnaast zal dit bedrijfsonderdeel in staat moeten zijn om daadwerkelijk, effectief en op duurzame wijze 
	a) Allereerst moet het af te stoten bedrijfsonderdeel levensvatbaar te zijn. Daarnaast zal dit bedrijfsonderdeel in staat moeten zijn om daadwerkelijk, effectief en op duurzame wijze 


	met de nieuwe onderneming te concurreren.550 Of een af te stoten bedrijfsonderdeel ook daadwerkelijk, effectief en op duurzame zal kunnen concurreren is verder afhankelijk van de geschiktheid van de koper.551 Aangezien de levensvatbaarheid van het afstotingspakket samenhangt met de geschiktheid van de koper, bespreekt de ACM beide in paragraaf 
	met de nieuwe onderneming te concurreren.550 Of een af te stoten bedrijfsonderdeel ook daadwerkelijk, effectief en op duurzame zal kunnen concurreren is verder afhankelijk van de geschiktheid van de koper.551 Aangezien de levensvatbaarheid van het afstotingspakket samenhangt met de geschiktheid van de koper, bespreekt de ACM beide in paragraaf 
	met de nieuwe onderneming te concurreren.550 Of een af te stoten bedrijfsonderdeel ook daadwerkelijk, effectief en op duurzame zal kunnen concurreren is verder afhankelijk van de geschiktheid van de koper.551 Aangezien de levensvatbaarheid van het afstotingspakket samenhangt met de geschiktheid van de koper, bespreekt de ACM beide in paragraaf 
	met de nieuwe onderneming te concurreren.550 Of een af te stoten bedrijfsonderdeel ook daadwerkelijk, effectief en op duurzame zal kunnen concurreren is verder afhankelijk van de geschiktheid van de koper.551 Aangezien de levensvatbaarheid van het afstotingspakket samenhangt met de geschiktheid van de koper, bespreekt de ACM beide in paragraaf 
	9.3.3.1
	9.3.3.1

	. De ACM concludeert dat het afstotingspakket levensvatbaar is en Dormio hiermee in staat is om duurzaam met partijen te concurreren.  


	b) Om het structurele effect van de afstoting te waarborgen, zal het partijen niet worden toegestaan opnieuw een belang te verwerven in het afgestoten bedrijfsonderdeel.552 Dit bespreekt de ACM in paragraaf 
	b) Om het structurele effect van de afstoting te waarborgen, zal het partijen niet worden toegestaan opnieuw een belang te verwerven in het afgestoten bedrijfsonderdeel.552 Dit bespreekt de ACM in paragraaf 
	b) Om het structurele effect van de afstoting te waarborgen, zal het partijen niet worden toegestaan opnieuw een belang te verwerven in het afgestoten bedrijfsonderdeel.552 Dit bespreekt de ACM in paragraaf 
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	c) De remedie mag geen nieuw mededingingsprobleem veroorzaken.553 Dat dit niet het geval is, bespreekt de ACM in paragraaf 
	c) De remedie mag geen nieuw mededingingsprobleem veroorzaken.553 Dat dit niet het geval is, bespreekt de ACM in paragraaf 
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	555  Zie punt 
	555  Zie punt 
	504
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	 van dit besluit e.v.. 

	556  Met de overdracht van het pakket verkrijgt Dormio een marktaandeel van [0-10%]. 
	557  Zie punt 
	557  Zie punt 
	504
	504

	 van dit besluit. 

	558  Eifeler Tor was een franchise van Landal. Voor Eifeler Tor is Landal tegenwoordig de tour operator. Ook voor dit park is Dormio in staat om in 2022 circa [60-70%] van de boekingen via eigen kanalen te realiseren (en de schatting is dat dit in 2023 stijgt naar [70-80%]). 
	559  Gespreksverslag van 24 januari 2023 met kenmerk ACM/UIT/590499, e-mail van 9 februari 2023 met kenmerk ACM/IN/750066. 

	9.3.3.1 Levensvatbaarheid afstotingspakket en geschiktheid koper 
	525. Het afstotingspakket moet levensvatbaar zijn en dus autonoom en onafhankelijk van partijen kunnen functioneren. Het afstotingspakket moet ook voldoende kritische massa en financiële slagkracht hebben om levensvatbaar te zijn en in staat om daadwerkelijk, effectief en op duurzame wijze met de nieuwe onderneming te kunnen concurreren.554 
	525. Het afstotingspakket moet levensvatbaar zijn en dus autonoom en onafhankelijk van partijen kunnen functioneren. Het afstotingspakket moet ook voldoende kritische massa en financiële slagkracht hebben om levensvatbaar te zijn en in staat om daadwerkelijk, effectief en op duurzame wijze met de nieuwe onderneming te kunnen concurreren.554 
	525. Het afstotingspakket moet levensvatbaar zijn en dus autonoom en onafhankelijk van partijen kunnen functioneren. Het afstotingspakket moet ook voldoende kritische massa en financiële slagkracht hebben om levensvatbaar te zijn en in staat om daadwerkelijk, effectief en op duurzame wijze met de nieuwe onderneming te kunnen concurreren.554 

	526. Het afstotingspakket is samengesteld uit parken die afkomstig zijn van Roompot en Landal. Deze parken zullen voor de overdracht aan Dormio worden samengevoegd in een afgebakend pakket dat valt onder Hogenboom. Na de overdracht aan Dormio zullen voor een beperkte periode een TSA en marketingovereenkomst tussen Roompot en Dormio van kracht zijn om een soepele overgang van de parken te faciliteren. Daardoor zal na een korte overgangsperiode het afstotingspakket onder leiding van Dormio autonoom en onafhan
	526. Het afstotingspakket is samengesteld uit parken die afkomstig zijn van Roompot en Landal. Deze parken zullen voor de overdracht aan Dormio worden samengevoegd in een afgebakend pakket dat valt onder Hogenboom. Na de overdracht aan Dormio zullen voor een beperkte periode een TSA en marketingovereenkomst tussen Roompot en Dormio van kracht zijn om een soepele overgang van de parken te faciliteren. Daardoor zal na een korte overgangsperiode het afstotingspakket onder leiding van Dormio autonoom en onafhan

	527. Zoals de ACM hierboven bespreekt, beschikt Dormio over bewezen ervaring in het aanbieden van vakantieaccommodaties op vakantieparken en heeft eerdere ervaring opgedaan bij het verhuren en vermarkten van de eigen vakantieparken (in zowel Nederland als het buitenland).  
	527. Zoals de ACM hierboven bespreekt, beschikt Dormio over bewezen ervaring in het aanbieden van vakantieaccommodaties op vakantieparken en heeft eerdere ervaring opgedaan bij het verhuren en vermarkten van de eigen vakantieparken (in zowel Nederland als het buitenland).  

	528. Verschillende marktpartijen geven aan dat Dormio in combinatie met het afstotingspakket niet voldoende schaalgrootte een financiële middelen heeft.555 De ACM stelt vast dat het afstotingspakket een substantieel pakket betreft van dertig parken dat – samen met de parken van Dormio – concurreert met partijen. Dormio wordt een relatief grote partij op de B2B-markt en wordt zelfs de tweede speler op deze markt.556 
	528. Verschillende marktpartijen geven aan dat Dormio in combinatie met het afstotingspakket niet voldoende schaalgrootte een financiële middelen heeft.555 De ACM stelt vast dat het afstotingspakket een substantieel pakket betreft van dertig parken dat – samen met de parken van Dormio – concurreert met partijen. Dormio wordt een relatief grote partij op de B2B-markt en wordt zelfs de tweede speler op deze markt.556 

	529. Verschillende marktpartijen vragen zich af of Dormio voldoende schaal heeft om de verhuuropbrengsten op peil te houden.557 Daar waar Dormio zelf de exploitatie op zich neemt, zijn de resultaten goed.558 De ACM merkt op dat sinds Dormio zelf de verhuurbemiddeling en marketing van Eifeler Tor doet, de inkomsten van dit park hoger liggen dan toen dit park een Landal franchise was.559 Dormio heeft aan de ACM een vijfjarig businessplan overgelegd voor de groei van Dormio 
	529. Verschillende marktpartijen vragen zich af of Dormio voldoende schaal heeft om de verhuuropbrengsten op peil te houden.557 Daar waar Dormio zelf de exploitatie op zich neemt, zijn de resultaten goed.558 De ACM merkt op dat sinds Dormio zelf de verhuurbemiddeling en marketing van Eifeler Tor doet, de inkomsten van dit park hoger liggen dan toen dit park een Landal franchise was.559 Dormio heeft aan de ACM een vijfjarig businessplan overgelegd voor de groei van Dormio 


	(en de totale marketinguitgaven) en de business-case die is opgesteld voor het kopen van het afstotingspakket van partijen (inclusief de verwachte inkomsten van alle parken in het afstotingspakket).560 Dormio geeft aan dat zij haar business-case conservatief heeft ingestoken, waarbij voldoende vrije cashflow beschikbaar blijft voor Dormio. De ACM heeft geen reden om te twijfelen aan de door Dormio overgelegde cijfers en plannen die ervoor moeten zorgen dat de verhuuropbrengsten van de parken in het pakket o
	(en de totale marketinguitgaven) en de business-case die is opgesteld voor het kopen van het afstotingspakket van partijen (inclusief de verwachte inkomsten van alle parken in het afstotingspakket).560 Dormio geeft aan dat zij haar business-case conservatief heeft ingestoken, waarbij voldoende vrije cashflow beschikbaar blijft voor Dormio. De ACM heeft geen reden om te twijfelen aan de door Dormio overgelegde cijfers en plannen die ervoor moeten zorgen dat de verhuuropbrengsten van de parken in het pakket o
	(en de totale marketinguitgaven) en de business-case die is opgesteld voor het kopen van het afstotingspakket van partijen (inclusief de verwachte inkomsten van alle parken in het afstotingspakket).560 Dormio geeft aan dat zij haar business-case conservatief heeft ingestoken, waarbij voldoende vrije cashflow beschikbaar blijft voor Dormio. De ACM heeft geen reden om te twijfelen aan de door Dormio overgelegde cijfers en plannen die ervoor moeten zorgen dat de verhuuropbrengsten van de parken in het pakket o

	530. Verschillende marktpartijen geven aan dat Dormio niet in staat zou zijn om veel directe boekingen (direct sales, via eigen kanalen) te realiseren.562 Uit de antwoorden van Dormio blijkt echter dat Dormio voor haar park Dormio Resort Maastricht in 2022 [70-80%] van de boekingen via eigen kanalen563 realiseert. Circa [20-30%] gaat via OTA’s en slechts [0-10%] via tour operators. Voor 2023 schat Dormio dat het percentage dat via de eigen kanalen, affiliates en eigenaren gaat rond de [70-80%] ligt. Voor Do
	530. Verschillende marktpartijen geven aan dat Dormio niet in staat zou zijn om veel directe boekingen (direct sales, via eigen kanalen) te realiseren.562 Uit de antwoorden van Dormio blijkt echter dat Dormio voor haar park Dormio Resort Maastricht in 2022 [70-80%] van de boekingen via eigen kanalen563 realiseert. Circa [20-30%] gaat via OTA’s en slechts [0-10%] via tour operators. Voor 2023 schat Dormio dat het percentage dat via de eigen kanalen, affiliates en eigenaren gaat rond de [70-80%] ligt. Voor Do

	531. Verschillende marktpartijen geven aan dat Dormio niet dezelfde marketingkracht als partijen heeft.566 De ACM heeft van Roompot, Landal en Dormio gegevens opgevraagd met betrekking tot hun marketinguitgaven. Het klopt dat partijen absoluut gezien meer uitgeven aan marketing dan Dormio. Als de ACM per park kijkt [vertrouwelijk]. De ACM concludeert dat de marketinginspanningen van Dormio zich op een vergelijkbaar niveau bevinden als de marketinginspanningen van partijen. De marketinginspanningen acht de A
	531. Verschillende marktpartijen geven aan dat Dormio niet dezelfde marketingkracht als partijen heeft.566 De ACM heeft van Roompot, Landal en Dormio gegevens opgevraagd met betrekking tot hun marketinguitgaven. Het klopt dat partijen absoluut gezien meer uitgeven aan marketing dan Dormio. Als de ACM per park kijkt [vertrouwelijk]. De ACM concludeert dat de marketinginspanningen van Dormio zich op een vergelijkbaar niveau bevinden als de marketinginspanningen van partijen. De marketinginspanningen acht de A

	532. Een aantal marktpartijen wijst op de financiële positie van Dormio.567 Zoals eerder gesteld heeft Dormio aan de ACM de financiële onderbouwing van het verwachte resultaat van het pakket verstrekt. De ACM stelt vast dat Dormio een financieel gezond winstgevend bedrijf is met voldoende liquide middelen tot haar beschikking. Dat Dormio financieel niet gezond zou zijn, blijkt niet uit de jaarcijfers van Dormio. Circa een derde van het vermogen bestaat uit eigen vermogen en is daarmee niet uitzonderlijk gel
	532. Een aantal marktpartijen wijst op de financiële positie van Dormio.567 Zoals eerder gesteld heeft Dormio aan de ACM de financiële onderbouwing van het verwachte resultaat van het pakket verstrekt. De ACM stelt vast dat Dormio een financieel gezond winstgevend bedrijf is met voldoende liquide middelen tot haar beschikking. Dat Dormio financieel niet gezond zou zijn, blijkt niet uit de jaarcijfers van Dormio. Circa een derde van het vermogen bestaat uit eigen vermogen en is daarmee niet uitzonderlijk gel

	533. Dormio heeft een prikkel om het afstotingspakket duurzaam voort te zetten als een daadwerkelijke concurrent van partijen. Zoals de ACM hierboven bespreekt, verschaft het afstotingspakket Dormio 
	533. Dormio heeft een prikkel om het afstotingspakket duurzaam voort te zetten als een daadwerkelijke concurrent van partijen. Zoals de ACM hierboven bespreekt, verschaft het afstotingspakket Dormio 


	560  E-mail van 22 februari 2023 met kenmerk ACM/IN/754047, antwoord op vraag 4 en vraag 5. 
	560  E-mail van 22 februari 2023 met kenmerk ACM/IN/754047, antwoord op vraag 4 en vraag 5. 
	561  [vertrouwelijk]. De angst dat dit hierdoor de opbrengsten voor huisjeseigenaren drukt, is daarom niet aannemelijk. 
	562  Zie punt 
	562  Zie punt 
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	505

	 van dit besluit. 

	563  Hieronder vallen eveneens boekingen via affiliates en boekingen die de eigenaren van parken zelf realiseren. 
	564  E-mail van 22 februari 2023 met kenmerk ACM/IN/754047, antwoord op vraag 1 en 3. 
	565  Gespreksverslag van 24 januari 2023 met kenmerk ACM/UIT/590499, antwoord op vraag 5. 
	566  Zie punt 
	566  Zie punt 
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	504

	 van dit besluit. 

	567  Zie punten 
	567  Zie punten 
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	 en 
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	507

	 van dit besluit. 

	568  Vergeleken met Landal heeft Dormio verhoudingsgewijs veel liquide middelen (circa EUR 10 miljoen voor Landal en EUR 5 miljoen voor Dormio, terwijl Landal substantieel groter is dan Dormio) en is de levarage bij Landal hoger (in 2020 het eigen vermogen circa 20% van het totale vermogen).  
	569  Gespreksverslag van 24 januari 2023 met kenmerk ACM/UIT/590499, antwoord op vraag 5. 

	de benodigde schaalgrootte om verhuuropbrengsten te continueren en is Dormio een financieel gezond bedrijf met sterke groeiambities voor de komende jaren. Dormio heeft een gespecialiseerde afdeling eigenarenbeheer en bestaande eigenaren-websites. Dit stelt Dormio goed in staat om bestaande en toekomstige eigenaren te ondersteunen in de verhuurbemiddeling en vermarkten van hun accommodaties op vakantieparken. Dormio heeft aangegeven al met verschillende derde parken (buiten het afstotingspakket) in contact t
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	de benodigde schaalgrootte om verhuuropbrengsten te continueren en is Dormio een financieel gezond bedrijf met sterke groeiambities voor de komende jaren. Dormio heeft een gespecialiseerde afdeling eigenarenbeheer en bestaande eigenaren-websites. Dit stelt Dormio goed in staat om bestaande en toekomstige eigenaren te ondersteunen in de verhuurbemiddeling en vermarkten van hun accommodaties op vakantieparken. Dormio heeft aangegeven al met verschillende derde parken (buiten het afstotingspakket) in contact t

	534. Partijen verbinden zich tot overdracht van parken in eigendom en van een groot aantal overeenkomsten met parkexploitanten en huiseigenaren aan Dormio. De overdracht behelst, zoals beschreven, de afstoting van dertig vakantieparken, waarvan tweeëntwintig PPE-parken, vier franchiseparken en vier owned & operated parken. Volgens partijen kan de overdracht van de overeenkomsten aan Dormio plaatsvinden zonder dat actieve medewerking van parken is vereist.570 Op basis hiervan is de ACM van oordeel dat Dormio
	534. Partijen verbinden zich tot overdracht van parken in eigendom en van een groot aantal overeenkomsten met parkexploitanten en huiseigenaren aan Dormio. De overdracht behelst, zoals beschreven, de afstoting van dertig vakantieparken, waarvan tweeëntwintig PPE-parken, vier franchiseparken en vier owned & operated parken. Volgens partijen kan de overdracht van de overeenkomsten aan Dormio plaatsvinden zonder dat actieve medewerking van parken is vereist.570 Op basis hiervan is de ACM van oordeel dat Dormio

	535. [vertrouwelijk].571 De ACM constateert op grond hiervan dat er nauwelijks tot geen risico’s zijn die een soepele overdracht van het afstotingspakket aan Dormio in de weg staan. 
	535. [vertrouwelijk].571 De ACM constateert op grond hiervan dat er nauwelijks tot geen risico’s zijn die een soepele overdracht van het afstotingspakket aan Dormio in de weg staan. 

	536. De ACM stelt vast dat Dormio geschikt is om het afstotingspakket daadwerkelijk, effectief en op duurzame wijze te laten concurreren met de nieuwe onderneming. De ACM acht de levensvatbaarheid van het afstotingspakket ook verzekerd door Dormio. 
	536. De ACM stelt vast dat Dormio geschikt is om het afstotingspakket daadwerkelijk, effectief en op duurzame wijze te laten concurreren met de nieuwe onderneming. De ACM acht de levensvatbaarheid van het afstotingspakket ook verzekerd door Dormio. 


	570  Zie e-mail van 27 februari 203 met kenmerk ACM/IN/756588 met bijgevoegd memorandum van 24 februari 2023. 
	570  Zie e-mail van 27 februari 203 met kenmerk ACM/IN/756588 met bijgevoegd memorandum van 24 februari 2023. 
	571  Zie e-mail van 21 maart 2023 met kenmerk ACM/IN/761361 [vertrouwelijk] (zie e-mail van 27 februari 2023 met kenmerk ACM/IN/756588). 
	572  Zie paragraaf 
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	 van dit besluit inzake de TSA en de marketingovereenkomst met partijen. 

	573  Het gedragsvoorschrift is daarmee in lijn met de 
	573  Het gedragsvoorschrift is daarmee in lijn met de 
	Richtsnoeren Remedies
	Richtsnoeren Remedies

	, punt 28. 


	9.3.3.2 Waarborgen structureel effect afstoting 
	537. Partijen verplichten zich ertoe de komende tien jaar geen direct of indirect economisch belang in, noch enige invloed op, het afstotingspakket te verwerven of enige PPE- of franchiseovereenkomst aan te gaan met betrekking tot de parken in het afstotingspakket, zonder voorafgaande schriftelijke toestemming van de ACM. Voorts zullen partijen niet, zonder voorafgaande schriftelijke toestemming van de ACM, binnen drie jaar actief de medewerkers werven die met het afstotingspakket meegaan. De ACM acht de du
	537. Partijen verplichten zich ertoe de komende tien jaar geen direct of indirect economisch belang in, noch enige invloed op, het afstotingspakket te verwerven of enige PPE- of franchiseovereenkomst aan te gaan met betrekking tot de parken in het afstotingspakket, zonder voorafgaande schriftelijke toestemming van de ACM. Voorts zullen partijen niet, zonder voorafgaande schriftelijke toestemming van de ACM, binnen drie jaar actief de medewerkers werven die met het afstotingspakket meegaan. De ACM acht de du
	537. Partijen verplichten zich ertoe de komende tien jaar geen direct of indirect economisch belang in, noch enige invloed op, het afstotingspakket te verwerven of enige PPE- of franchiseovereenkomst aan te gaan met betrekking tot de parken in het afstotingspakket, zonder voorafgaande schriftelijke toestemming van de ACM. Voorts zullen partijen niet, zonder voorafgaande schriftelijke toestemming van de ACM, binnen drie jaar actief de medewerkers werven die met het afstotingspakket meegaan. De ACM acht de du

	538. Niet alle banden tussen partijen en het afstotingspakket worden verbroken. Om Dormio te ondersteunen maakt een gedragsvoorschrift onderdeel uit van het remedievoorstel.572 Deze ondersteuning gaat niet verder dan noodzakelijk en is tijdelijk.573  
	538. Niet alle banden tussen partijen en het afstotingspakket worden verbroken. Om Dormio te ondersteunen maakt een gedragsvoorschrift onderdeel uit van het remedievoorstel.572 Deze ondersteuning gaat niet verder dan noodzakelijk en is tijdelijk.573  

	539. Gelet op het voorgaande is het structurele effect van het afstotingspakket voldoende gewaarborgd.  
	539. Gelet op het voorgaande is het structurele effect van het afstotingspakket voldoende gewaarborgd.  


	9.3.3.3 Geen nieuw mededingingsprobleem 
	540. Dormio is op dit moment in Nederland beperkt actief op de markt voor het aanbieden van vakantieaccommodaties op vakantieparken en wordt actief op de markt voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten ten behoeve van derde vakantieparkeigenaren. Gelet op de positie van Dormio ontstaat er als gevolg van het remedievoorstel geen nieuw mededingingsprobleem. 
	540. Dormio is op dit moment in Nederland beperkt actief op de markt voor het aanbieden van vakantieaccommodaties op vakantieparken en wordt actief op de markt voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten ten behoeve van derde vakantieparkeigenaren. Gelet op de positie van Dormio ontstaat er als gevolg van het remedievoorstel geen nieuw mededingingsprobleem. 
	540. Dormio is op dit moment in Nederland beperkt actief op de markt voor het aanbieden van vakantieaccommodaties op vakantieparken en wordt actief op de markt voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten ten behoeve van derde vakantieparkeigenaren. Gelet op de positie van Dormio ontstaat er als gevolg van het remedievoorstel geen nieuw mededingingsprobleem. 


	9.3.4 Tenuitvoerlegging en handhaafbaarheid van het remedievoorstel 
	541. In deze paragraaf bespreekt de ACM de tenuitvoerlegging van het remedievoorstel. De ACM gaat hierbij in op de termijn voor afstoting, de instandhouding van het afstotingspakket tijdens de interimperiode, de trustee en de goedkeuring van de koper en de koopovereenkomst door de ACM. 
	541. In deze paragraaf bespreekt de ACM de tenuitvoerlegging van het remedievoorstel. De ACM gaat hierbij in op de termijn voor afstoting, de instandhouding van het afstotingspakket tijdens de interimperiode, de trustee en de goedkeuring van de koper en de koopovereenkomst door de ACM. 
	541. In deze paragraaf bespreekt de ACM de tenuitvoerlegging van het remedievoorstel. De ACM gaat hierbij in op de termijn voor afstoting, de instandhouding van het afstotingspakket tijdens de interimperiode, de trustee en de goedkeuring van de koper en de koopovereenkomst door de ACM. 

	542. Het remedievoorstel moet zekerheid verschaffen over de daadwerkelijke tenuitvoerlegging van de remedies en het optreden van de door de remedies beoogde effecten.574 Verschillende marktpartijen geven aan dat het niet juridisch houdbaar of bijzonder moeilijk is om de contracten af te stoten. [vertrouwelijk].575 
	542. Het remedievoorstel moet zekerheid verschaffen over de daadwerkelijke tenuitvoerlegging van de remedies en het optreden van de door de remedies beoogde effecten.574 Verschillende marktpartijen geven aan dat het niet juridisch houdbaar of bijzonder moeilijk is om de contracten af te stoten. [vertrouwelijk].575 

	543. De termijn waarop het afstotingspakket wordt afgestoten, moet zo kort mogelijk zijn.576 Het remedievoorstel stelt zes maanden na ondertekening van het Signing Protocol (getekend op 11 januari 2023) als uiterlijke termijn waarbinnen de overdracht van het afstotingspakket aan Dormio dient te worden geëffectueerd. Dit sluit aan bij de uitgangspunten van de Richtsnoeren Remedies. 
	543. De termijn waarop het afstotingspakket wordt afgestoten, moet zo kort mogelijk zijn.576 Het remedievoorstel stelt zes maanden na ondertekening van het Signing Protocol (getekend op 11 januari 2023) als uiterlijke termijn waarbinnen de overdracht van het afstotingspakket aan Dormio dient te worden geëffectueerd. Dit sluit aan bij de uitgangspunten van de Richtsnoeren Remedies. 

	544. Tussen het moment van dit vergunningsbesluit tot aan de daadwerkelijke afstoting (de interimperiode) moet het afstotingspakket in stand gehouden worden.577 Partijen verbinden zich aan verschillende instandhoudingsverplichtingen gedurende de interimperiode, waarbij een monitoring trustee zal toezien op de volledige naleving van de verplichtingen van partijen.578 Een monitoring trustee wordt aangesteld voor de periode tussen het vergunningsbesluit tot en met het einde van de TSA. 
	544. Tussen het moment van dit vergunningsbesluit tot aan de daadwerkelijke afstoting (de interimperiode) moet het afstotingspakket in stand gehouden worden.577 Partijen verbinden zich aan verschillende instandhoudingsverplichtingen gedurende de interimperiode, waarbij een monitoring trustee zal toezien op de volledige naleving van de verplichtingen van partijen.578 Een monitoring trustee wordt aangesteld voor de periode tussen het vergunningsbesluit tot en met het einde van de TSA. 
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	1. Deze bijlage geeft een verdere onderbouwing van de conclusies van de ACM met betrekking tot het online zoekproces voor vakantieparken op basis van informatie van (markt)partijen en een analyse van data van zoekmachine advertenties en online consumentengedrag. De opzet van deze bijlage is als volgt: 
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	 eerst de werking van Google, omdat deze relevant is in de verdere analyses. 


	• Vervolgens geeft de ACM in paragraaf 
	• Vervolgens geeft de ACM in paragraaf 
	• Vervolgens geeft de ACM in paragraaf 
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	 een overzicht van de verschillende stadia in het consumentenzoekproces op basis van informatie en documenten van partijen. 


	• Daarna gaat de ACM in paragraaf 
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	 in op de Google strategieën van partijen.  


	• In paragraaf 
	• In paragraaf 
	• In paragraaf 
	1.4
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	 bespreekt de ACM de resultaten uit de adwords analyse. Uit deze analyse blijkt dat een significant aandeel van de advertenties van grote vakantieparkketens worden getoond bij zoektermen waar de merknaam van de relevante keten in voorkomt. Uit deze analyse volgt ook dat de grote vakantieparkketens bijna geen advertenties vertonen als een consument op zoek is naar andere accommodatietypes. 
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	 bespreekt de ACM de resultaten van de analyses met betrekking tot de bezoekersoverlappen en organische zoekresultaten op basis van SEMrush data. Uit deze analyses blijkt dat partijen met elkaar de grootste relatieve bezoekersoverlap hebben, dat consumenten die de sites van de grote vakantieparkketens bezoeken vaker andere vakantieparksites bezoeken dan sites met een focus op andere type accommodaties en dat ook in de organische zoekresultaten er een sterke overlap is tussen sites met een focus op vakantiep



	1.1 Werking van Google 
	2. Google toont in reactie op een zoekopdracht over het algemeen twee type zoekresultaten:583 (i) niet-betaalde resultaten (organic search); en (ii) advertenties (betaalde resultaten). Google kiest en rangschikt op basis van een aantal factoren de zoekresultaten. Het doel van (markt)partijen bij zoekmachinemarketing is om zo goed mogelijk op dit algoritme in te spelen voor zowel betaalde als niet-betaalde resultaten. 
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	3. Een manier waarop bedrijven hun zichtbaarheid op Google kunnen verbeteren, is door het plaatsen van advertenties. Bij dit proces bieden adverteerders op specifieke zoekwoorden om hun advertenties bij zoeksessies te tonen waar deze zoekwoorden gebruikt worden. Bedrijven betalen vaak alleen voor de advertentie als de consument op deze klikt. Google toont bij een zoekresultaat maximaal vier advertenties bovenaan de zoekpagina. 
	3. Een manier waarop bedrijven hun zichtbaarheid op Google kunnen verbeteren, is door het plaatsen van advertenties. Bij dit proces bieden adverteerders op specifieke zoekwoorden om hun advertenties bij zoeksessies te tonen waar deze zoekwoorden gebruikt worden. Bedrijven betalen vaak alleen voor de advertentie als de consument op deze klikt. Google toont bij een zoekresultaat maximaal vier advertenties bovenaan de zoekpagina. 

	4. Bij het wel of niet plaatsen van een advertentie en het bepalen van de volgorde waarin deze advertenties worden getoond, kijkt Google niet alleen naar de bieding van de betreffende adverteerder, maar ook naar kwaliteitsfactoren van de desbetreffende advertentie. Hierbij probeert Google te schatten hoe relevant de advertentie is voor de zoeker door te kijken naar de inhoud van de advertentie en naar de site waar deze naar linkt. Bredere context kan hier ook van belang zijn; zo kijkt Google bijvoorbeeld oo
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	5. Marktpartijen kunnen ook invloed hebben op hun positie in de organische / niet betaalde zoekresultaten door middel van Search Engine Optimalisation. Dit door te voldoen aan de eisen die Google stelt in haar algoritme.  
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	 van de UK’s Competition & Markets Authority marktstudie naar Online platforms and digital advertising (2020). 


	6. Uiteindelijk kiest een marktspeler in eerste instantie op welke woorden advertenties getoond worden. De resultaten van de adwords analyse moeten dan ook deels worden geïnterpreteerd als een kwantificering van de strategie van (markt)partijen. Een consument heeft een zoekintentie en gebruikt daarbij bepaalde termen die hij of zij belangrijk vindt. Google probeert deze zoekintentie in te schatten en daarbij de meest relevante advertenties te tonen om zo meer kliks te generen. Hierbij gaat de ACM er van uit
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	1.2 Het zoekproces en de marketing-funnel 
	7. Consumenten maken veel gebruik van zoekmachines om te zoeken naar een vakantie. Zo kwam in 2021 [vertrouwelijk] van de consumenten die een boeking deden op Roompot.nl via Google.584 Voor Landal kwam [vertrouwelijk] van de bezoekers op de site terecht via Google.585 Consumenten kunnen tijdens het zoekproces gebruik maken van meerdere kanalen en meerdere websites bezoeken. Ook kunnen consumenten gebruik maken van de websites van OTA’s om verschillende accommodaties van aanbieders te bekijken en boeken. Vee
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	8. Uit een onderzoek van GfK587 naar zoekgedrag van consumenten bij een vakantieaccommodatie dat partijen hebben aangedragen volgt dat: 
	8. Uit een onderzoek van GfK587 naar zoekgedrag van consumenten bij een vakantieaccommodatie dat partijen hebben aangedragen volgt dat: 

	• Consumenten gemiddeld 31 dagen zoeken naar een accommodatie (totale zoekduur van 143 minuten); 
	• Consumenten gemiddeld 31 dagen zoeken naar een accommodatie (totale zoekduur van 143 minuten); 

	• 82% gebruikte zoekmachines en deed daar gemiddeld negen zoekopdrachten;  
	• 82% gebruikte zoekmachines en deed daar gemiddeld negen zoekopdrachten;  

	• De consumenten bezochten gemiddeld 24 verschillende websites gedurende het zoekproces. 
	• De consumenten bezochten gemiddeld 24 verschillende websites gedurende het zoekproces. 

	9. In het besluit bespreekt de ACM de brand awareness funnel.588 Hiernaast onderscheiden partijen een marketing-funnel. De afbeelding uit een Roompot document hieronder schetst deze.589 [vertrouwelijk] 
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	584  Bijlage A, slide 2, boekingen van Januari tot en met september 2021 
	584  Bijlage A, slide 2, boekingen van Januari tot en met september 2021 
	585  Bijlage D, bezoeken over de periode 1 januari 2021-19 oktober 2021. 
	586  Antwoorden van partijen van 17 december 2021 met kenmerk ACM/IN/665824, randnummers 4-8 
	587  Bijlage 85, slide 43. Onderzoek voor alleen een vakantieaccommodatie voor een short stay (max 4 nachten). Sample size van 1.014 personen.  
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	589  [vertrouwelijk].  

	Figuur 1: Marketing- en aankoop-funnel 
	[vertrouwelijke figuur] 
	Bron: Bijlage 18, slide 233. 
	10. Deze funnel wordt ook toegelicht in een rapport van partijen waarbij consumenten eerst inspiratie opdoen door bijvoorbeeld te zoeken naar ‘zomervakantie’ of ‘reisblog Nederland’. In de mid funnel zoekt een consument naar specifiekere opties met een locatie element zoals bijvoorbeeld ‘vakantiepark zeeland’ of ‘camping zeeland’. Aan het eind van de funnel zoekt de consument met een specifieke boekingsintentie zoals bijvoorbeeld ‘strandhuisje huren’. 
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	10. Deze funnel wordt ook toegelicht in een rapport van partijen waarbij consumenten eerst inspiratie opdoen door bijvoorbeeld te zoeken naar ‘zomervakantie’ of ‘reisblog Nederland’. In de mid funnel zoekt een consument naar specifiekere opties met een locatie element zoals bijvoorbeeld ‘vakantiepark zeeland’ of ‘camping zeeland’. Aan het eind van de funnel zoekt de consument met een specifieke boekingsintentie zoals bijvoorbeeld ‘strandhuisje huren’. 


	Figuur 2: Consumentenzoek-funnel 
	 
	Bron: bijlage 130, deel van slide 8. 
	11. Partijen geven aan dat een funnel aanpak gebruikelijk is voor bedrijven en dat vormgeving van deze afhankelijk is van de strategie en de professionele interpretatie van de adverteerder.590 Dit kan ertoe leiden dat wat de ene adverteerder als een upper funnel ziet door een andere adverteerder wordt ervaren als een ander deel van de funnel. Ook kan het per adverteerder verschillen op welk deel van de funnel ze willen inzetten afhankelijk van het doel van de adverteerder.591  
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	590  Roompot presentatie aan ACM van 16 mei 2022, slide 1 (ACM/IN/694783). 
	590  Roompot presentatie aan ACM van 16 mei 2022, slide 1 (ACM/IN/694783). 
	591  Zie antwoorden van partijen van 24 maart 2023 met kenmerk ACM/IN/762152, antwoord op vraag 2. 
	592  De informatie in dit gedeelte komt uit de beantwoording van partijen op de vragen van de ACM (Antwoord op aanvullende vragen bij de vergunningsaanvraag van 31 januari 2022, randnummers 28-63 en antwoord op aanvullende vragen bij de vergunningsaanvraag van 22 december 2021, randnummers 18-21). 
	593  [vertrouwelijk]. 
	594  Bijlage 15, pagina 13. 
	595  Bijlage 16, pagina 5. 
	596  Bijlage 17, slide 10. 
	597  Bijlage 18, slides 39, 233, 234, 235, 237, 238 en 256. 
	598  Antwoorden van partijen van 24 maart 2023 met kenmerk ACM/IN/762152, antwoord op vraag 2. 
	599  Bijlage 130, slide 8. 
	600  Antwoorden van partijen van 24 maart 2023 met kenmerk ACM/IN/762152, antwoord op vraag 4. 
	601  [vertrouwelijk]. 
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	1.4 Adwords analyse 
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	24. De ACM heeft bij partijen, Center Parcs en EuroParcs data opgevraagd over de periode 2019-2021.602 Aan al deze spelers is op individueel zoekwoordniveau de volgende data gevraagd: 
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	• Aantal impressies (getoonde advertenties); 
	• Aantal impressies (getoonde advertenties); 

	• Periode binnen het jaar waarop op het betreffende zoekwoord geboden is; 
	• Periode binnen het jaar waarop op het betreffende zoekwoord geboden is; 

	• Het aantal clicks van consumenten op advertenties en de click-through rate (aantal klikken / impressies); 
	• Het aantal clicks van consumenten op advertenties en de click-through rate (aantal klikken / impressies); 

	• Het aantal boekingen en de conversion rate (aantal boekingen / aantal clicks); 
	• Het aantal boekingen en de conversion rate (aantal boekingen / aantal clicks); 

	• Indien beschikbaar: de ROAS. 
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	 geeft een aantal algemene statistieken weer in relatie tot de data van Roompot en Landal en marktpartijen. Per aanbieder (eerste kolom) worden voor 2019-2021 de impressies weergegeven (kolommen twee, drie en vier). Hieruit volgt bijvoorbeeld dat Roompot [vertrouwelijk] miljoen impressies had. Dat wil zeggen dat [vertrouwelijk] miljoen keer een Roompot-advertentie door Google is getoond. Vervolgens staat in de volgende drie kolommen de click rate. Hieruit kan worden opgemaakt dat bijvoorbeeld van de [vertro
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	602  Ondanks dat de afgelopen twee jaren in het teken hebben gestaan van covid-19 gaat de ACM er vanuit dat covid-19 niet een hele grote impact heeft gehad op de advertentiestrategie van de verschillende spelers in Nederland. Voor EuroParcs is alleen gevraagd naar data van 2021, omdat EuroParcs pas halverwege 2020 actief werd als onafhankelijke marktpartij. 
	602  Ondanks dat de afgelopen twee jaren in het teken hebben gestaan van covid-19 gaat de ACM er vanuit dat covid-19 niet een hele grote impact heeft gehad op de advertentiestrategie van de verschillende spelers in Nederland. Voor EuroParcs is alleen gevraagd naar data van 2021, omdat EuroParcs pas halverwege 2020 actief werd als onafhankelijke marktpartij. 
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	Bron: Adwords data Roompot en Landal en marktpartijen. Hierbij is Click rate het aandeel van impressies waarop geklikt is en Conversie rate het aandeel van clicks die uiteindelijk resulteren in een boeking. 
	27. Ook kijkt de ACM naar de verschillende woorden die terugkomen in de termen waar (markt)partijen op bieden en welk aandeel deze hebben op basis van het totaal aantal getoonde advertenties.  
	27. Ook kijkt de ACM naar de verschillende woorden die terugkomen in de termen waar (markt)partijen op bieden en welk aandeel deze hebben op basis van het totaal aantal getoonde advertenties.  
	27. Ook kijkt de ACM naar de verschillende woorden die terugkomen in de termen waar (markt)partijen op bieden en welk aandeel deze hebben op basis van het totaal aantal getoonde advertenties.  

	28. Hierbij kijkt de ACM bijvoorbeeld naar het aandeel van advertenties waarin specifieke merknamen terugkomen. 
	28. Hierbij kijkt de ACM bijvoorbeeld naar het aandeel van advertenties waarin specifieke merknamen terugkomen. 
	28. Hierbij kijkt de ACM bijvoorbeeld naar het aandeel van advertenties waarin specifieke merknamen terugkomen. 
	Tabel 2
	Tabel 2

	 hieronder geeft het aandeel impressies weer waarin merktermen voorkomen. De eerste kolom geeft de naam van de aanbieder weer. De tweede kolom geeft het aandeel weer van hoe vaak merktermen voorkomen als een advertentie van desbetreffende aanbieder door Google wordt getoond. Hierbij valt op dat alle aanbieders relatief veel advertenties vertonen op zoektermen waar merknamen in voorkomen, maar dat dit voor Roompot aanzienlijk minder is dan voor de andere aanbieders die relatief meer op hun merknaam inzetten.



	Tabel 2: Aandeel merktermen adwords 2019-2021 
	Aanbieder 
	Aanbieder 
	Aanbieder 
	Aanbieder 
	Aanbieder 

	Aandeel impressies (%) 
	Aandeel impressies (%) 


	Roompot 
	Roompot 
	Roompot 

	[20-30%] 
	[20-30%] 


	Landal 
	Landal 
	Landal 

	[30-40%] 
	[30-40%] 


	Center Parcs 
	Center Parcs 
	Center Parcs 

	[30-40%]  
	[30-40%]  


	EuroParcs 
	EuroParcs 
	EuroParcs 

	[30-40%] 
	[30-40%] 




	Bron: Adwords data Roompot en Landal en marktpartijen, berekeningen ACM 
	29. Hiernaast kijkt de ACM ook naar hoe specifieke accommodatie termen zoals ‘vakantiepark’ of ‘camping’ terugkomen. 
	29. Hiernaast kijkt de ACM ook naar hoe specifieke accommodatie termen zoals ‘vakantiepark’ of ‘camping’ terugkomen. 
	29. Hiernaast kijkt de ACM ook naar hoe specifieke accommodatie termen zoals ‘vakantiepark’ of ‘camping’ terugkomen. 
	29. Hiernaast kijkt de ACM ook naar hoe specifieke accommodatie termen zoals ‘vakantiepark’ of ‘camping’ terugkomen. 
	Tabel 3
	Tabel 3

	 hieronder laat bij de tweede kolom bijvoorbeeld zien dat voor Roompot [vertrouwelijk] van de getoonde advertenties is getoond bij zoektermen waar het woord ‘vakantiepark’ in zat. Hierbij valt op dat aanbieders die zelf geen hotelachtige (Landal en EuroParcs) of campingachtige (Landal en Center Parcs) accommodaties aanbieden vrijwel niet op deze termen bieden.603 



	603  Hierbij heeft de ACM ook gekeken naar hoe vaak termen als vakantiehuis/-huizen terugkomen. Maar omdat deze termen betrekking kunnen hebben op vakantieparken en individuele vakantiehuizen zijn deze hier niet opgenomen. 
	603  Hierbij heeft de ACM ook gekeken naar hoe vaak termen als vakantiehuis/-huizen terugkomen. Maar omdat deze termen betrekking kunnen hebben op vakantieparken en individuele vakantiehuizen zijn deze hier niet opgenomen. 
	604  Zie punt 
	604  Zie punt 
	8
	8

	 in deze bijlage. 


	Tabel 3: Aandeel accommodatietype termen adwords (2019-2021) 
	Aanbieder 
	Aanbieder 
	Aanbieder 
	Aanbieder 
	Aanbieder 

	Vakantiepark 
	Vakantiepark 

	Bungalowpark 
	Bungalowpark 

	Hotel 
	Hotel 

	Resort 
	Resort 

	Camping 
	Camping 

	Glamping 
	Glamping 


	Roompot 
	Roompot 
	Roompot 

	[vertrouwelijk] 
	[vertrouwelijk] 


	TR
	Landal 
	Landal 


	TR
	Center Parcs 
	Center Parcs 


	TR
	EuroParcs 
	EuroParcs 




	Bron: Adwords data Roompot en Landal en marktpartijen, berekeningen ACM. Als bovenstaande termen onderdeel van een grotere term zijn, worden deze ook meegenomen. Zo valt onder het ‘resort’ in deze tabel ook het woord ‘vakantieresort’. 
	1.4.1 Reactie van partijen op adwords analyse 
	30. Volgens partijen miskent de Google AdWords analyse dat een consument in het zoekproces tot wel tientallen zoekopdrachten doet en verschillende zoektermen gebruikt (zoals ‘hotel amsterdam’ en ‘center parcs’ in hetzelfde zoek- en boekproces). De Google AdWords analyse houdt er volgens partijen geen rekening mee dat de consument doorgaans circa twintig andere zoekopdrachten zal uitvoeren bij Google. 
	30. Volgens partijen miskent de Google AdWords analyse dat een consument in het zoekproces tot wel tientallen zoekopdrachten doet en verschillende zoektermen gebruikt (zoals ‘hotel amsterdam’ en ‘center parcs’ in hetzelfde zoek- en boekproces). De Google AdWords analyse houdt er volgens partijen geen rekening mee dat de consument doorgaans circa twintig andere zoekopdrachten zal uitvoeren bij Google. 
	30. Volgens partijen miskent de Google AdWords analyse dat een consument in het zoekproces tot wel tientallen zoekopdrachten doet en verschillende zoektermen gebruikt (zoals ‘hotel amsterdam’ en ‘center parcs’ in hetzelfde zoek- en boekproces). De Google AdWords analyse houdt er volgens partijen geen rekening mee dat de consument doorgaans circa twintig andere zoekopdrachten zal uitvoeren bij Google. 

	31. Volgens partijen richt Roompot zich in het brede zoek- en boekproces juist wel op consumenten die andere accommodaties (zoals hotels) zoeken. De Google AdWords analyse miskent dat het voor Roompot en andere vakantieparkaanbieders niet loont om direct op zoekwoorden als hotel te bieden. Dit betekent geenszins dat een hotel geen mededingingsrechtelijk alternatief is voor een vakantiepark vanuit consumentenperspectief. 
	31. Volgens partijen richt Roompot zich in het brede zoek- en boekproces juist wel op consumenten die andere accommodaties (zoals hotels) zoeken. De Google AdWords analyse miskent dat het voor Roompot en andere vakantieparkaanbieders niet loont om direct op zoekwoorden als hotel te bieden. Dit betekent geenszins dat een hotel geen mededingingsrechtelijk alternatief is voor een vakantiepark vanuit consumentenperspectief. 

	32. De ACM merkt ten eerste op dat het zoekproces per consument kan verschillen en dat er voor kortere vakanties vaak minder lang gezocht wordt. Zo gaf het GfK rapport604 aan dat voor een korte vakantie wanneer alleen naar een accommodatie wordt gezocht een consument gemiddeld maar negen zoekopdrachten uitvoert. Daarnaast is een consument aan het begin van het zoekproces vooral inspiratie aan het opdoen en is het niet een gegeven dat alles wat hij of zij tegenkomt ook echt als optie overwogen wordt. Een con
	32. De ACM merkt ten eerste op dat het zoekproces per consument kan verschillen en dat er voor kortere vakanties vaak minder lang gezocht wordt. Zo gaf het GfK rapport604 aan dat voor een korte vakantie wanneer alleen naar een accommodatie wordt gezocht een consument gemiddeld maar negen zoekopdrachten uitvoert. Daarnaast is een consument aan het begin van het zoekproces vooral inspiratie aan het opdoen en is het niet een gegeven dat alles wat hij of zij tegenkomt ook echt als optie overwogen wordt. Een con


	richten op het creëren van een shortlist van verschillende alternatieven voordat de boeking plaatsvindt. 
	richten op het creëren van een shortlist van verschillende alternatieven voordat de boeking plaatsvindt. 
	richten op het creëren van een shortlist van verschillende alternatieven voordat de boeking plaatsvindt. 

	33. Uiteindelijk focust deze analyse op de termen die consumenten gebruiken om bij de websites van (markt)partijen terecht te komen om uiteindelijk een vakantiepark te boeken, omdat dit het meeste relevante onderdeel is voor dit onderzoek. Het gegeven dat het voor Roompot en andere vakantieparkaanbieders niet loont om direct te bieden op termen waar ‘hotel’ in voorkomt geeft voor de ACM wel inzicht in hoeverre vakantieparken een alternatief zijn voor deze consument. 
	33. Uiteindelijk focust deze analyse op de termen die consumenten gebruiken om bij de websites van (markt)partijen terecht te komen om uiteindelijk een vakantiepark te boeken, omdat dit het meeste relevante onderdeel is voor dit onderzoek. Het gegeven dat het voor Roompot en andere vakantieparkaanbieders niet loont om direct te bieden op termen waar ‘hotel’ in voorkomt geeft voor de ACM wel inzicht in hoeverre vakantieparken een alternatief zijn voor deze consument. 

	34. Roompot richt zich volgens partijen wel op deze consument, [vertrouwelijk]. Dit onderbouwen partijen met een verwijzing naar een rapport van [vertrouwelijk] dat in het kader van de reactie van partijen op de punten van overweging is opgesteld.  
	34. Roompot richt zich volgens partijen wel op deze consument, [vertrouwelijk]. Dit onderbouwen partijen met een verwijzing naar een rapport van [vertrouwelijk] dat in het kader van de reactie van partijen op de punten van overweging is opgesteld.  

	35. De ACM merkt op dat Roompot zich [vertrouwelijk] op heel veel verschillende consumentengroepen richt, niet alleen mensen die interesse hebben in een hotel, maar ook meer algemeen interesse hebben in een accommodatie of vakantie of mensen die al een specifieke interesse in Roompot hebben. [vertrouwelijk].605 
	35. De ACM merkt op dat Roompot zich [vertrouwelijk] op heel veel verschillende consumentengroepen richt, niet alleen mensen die interesse hebben in een hotel, maar ook meer algemeen interesse hebben in een accommodatie of vakantie of mensen die al een specifieke interesse in Roompot hebben. [vertrouwelijk].605 

	36. Partijen geven aan dat een consument die zoekt, zowel betaalde als niet-betaalde resultaten krijgt te zien waarvan betaald zoekverkeer slechts een onderdeel is. Binnen de betaalde zoekresultaten kijkt de ACM in haar analyse alleen naar Roompot, Landal, EuroParcs en Center Parcs. Binnen deze resultaten kijkt de ACM volgens partijen dan weer alleen naar zoekwoorden die betrekking hebben op accommodatie. Volgens partijen trekt de ACM daardoor conclusies over een gehele markt op basis van zeer beperkt onder
	36. Partijen geven aan dat een consument die zoekt, zowel betaalde als niet-betaalde resultaten krijgt te zien waarvan betaald zoekverkeer slechts een onderdeel is. Binnen de betaalde zoekresultaten kijkt de ACM in haar analyse alleen naar Roompot, Landal, EuroParcs en Center Parcs. Binnen deze resultaten kijkt de ACM volgens partijen dan weer alleen naar zoekwoorden die betrekking hebben op accommodatie. Volgens partijen trekt de ACM daardoor conclusies over een gehele markt op basis van zeer beperkt onder

	37. De ACM erkent dat de adwords analyse geen inzicht geeft in de niet betaalde / organische zoekresultaten. Dit is waarom de ACM aanvullend vervolgonderzoek op basis van data van SEMrush uitvoert. De analyses op basis van SEMrush data bespreekt de ACM hieronder. 
	37. De ACM erkent dat de adwords analyse geen inzicht geeft in de niet betaalde / organische zoekresultaten. Dit is waarom de ACM aanvullend vervolgonderzoek op basis van data van SEMrush uitvoert. De analyses op basis van SEMrush data bespreekt de ACM hieronder. 


	605  Antwoorden van partijen van 24 maart 2023 met kenmerk ACM/IN/762152, antwoord op vraag 6 en bijlage 137. 
	605  Antwoorden van partijen van 24 maart 2023 met kenmerk ACM/IN/762152, antwoord op vraag 6 en bijlage 137. 
	606  Bijlage 130. 
	607  Bijlage 130, pagina 12. 
	608  In bijlage 
	608  In bijlage 
	3
	3

	 van dit besluit bespreekt de ACM documenten waaruit het belang van merk ook blijkt. 

	609  Zie ook bijlage 
	609  Zie ook bijlage 
	3
	3

	 van dit besluit. 

	610  Bijlage 130, pagina 15. 
	611  Bijlage 130, pagina 16. 
	612  Antwoorden van partijen van 24 maart 2023 met kenmerk ACM/IN/762152, antwoord op vraag 7. 
	613  Bijlage 130, pagina 19. 

	1.4.2 [vertrouwelijk]-rapport van partijen 
	38. [vertrouwelijk].606 
	38. [vertrouwelijk].606 
	38. [vertrouwelijk].606 

	39. [vertrouwelijk]. 
	39. [vertrouwelijk]. 

	40. [vertrouwelijk].607  
	40. [vertrouwelijk].607  

	41. [vertrouwelijk]608  
	41. [vertrouwelijk]608  

	42. [vertrouwelijk] 
	42. [vertrouwelijk] 

	43. [vertrouwelijk] 
	43. [vertrouwelijk] 

	44. [vertrouwelijk]609 
	44. [vertrouwelijk]609 

	45. [vertrouwelijk].610 [vertrouwelijk] 611  
	45. [vertrouwelijk].610 [vertrouwelijk] 611  

	46. [vertrouwelijk]612. 
	46. [vertrouwelijk]612. 

	47. [vertrouwelijk].613 
	47. [vertrouwelijk].613 

	48. [vertrouwelijk]  
	48. [vertrouwelijk]  


	1.5 Analyse van bezoekersoverlappen en organische zoekresultaten 
	49. Om meer data te krijgen over het organische zoekproces heeft de ACM toegang gezocht tot de data van SEMrush. SEMrush is een commerciële partij die bedrijven toegang geeft tot data om hun zoekmachine advertenties en hun verschijnen in de organische zoekresultaten te optimaliseren. Ook kunnen bedrijven hier inzicht krijgen in verschillende metrics van websites van concurrenten en andere relevante marktpartijen om hun eigen prestaties te staven (benchmarken).614 SEMrush ontvangt deze data van verschillende
	49. Om meer data te krijgen over het organische zoekproces heeft de ACM toegang gezocht tot de data van SEMrush. SEMrush is een commerciële partij die bedrijven toegang geeft tot data om hun zoekmachine advertenties en hun verschijnen in de organische zoekresultaten te optimaliseren. Ook kunnen bedrijven hier inzicht krijgen in verschillende metrics van websites van concurrenten en andere relevante marktpartijen om hun eigen prestaties te staven (benchmarken).614 SEMrush ontvangt deze data van verschillende
	49. Om meer data te krijgen over het organische zoekproces heeft de ACM toegang gezocht tot de data van SEMrush. SEMrush is een commerciële partij die bedrijven toegang geeft tot data om hun zoekmachine advertenties en hun verschijnen in de organische zoekresultaten te optimaliseren. Ook kunnen bedrijven hier inzicht krijgen in verschillende metrics van websites van concurrenten en andere relevante marktpartijen om hun eigen prestaties te staven (benchmarken).614 SEMrush ontvangt deze data van verschillende


	614  Zie de 
	614  Zie de 
	614  Zie de 
	website
	website

	 van SEMrush voor meer informatie. 

	615  Zie de website van SEMrush voor meer informatie. Zie 
	615  Zie de website van SEMrush voor meer informatie. Zie 
	hier
	hier

	 over de verschillende databronnen en 
	hier
	hier

	 specifiek voor Clickstreamdata.  

	616  Dit aangezien EuroParcs pas halverwege 2020 actief werd als een onafhankelijke marktpartij. 
	617  Hierbij is gekeken naar wereldwijde bezoeken en bezoeken over alle devices (desktop en mobiel) op maand basis. 
	618  Op basis van de grootte van de onderliggende sample aan consumentendata geeft SEMrush een accuraatheidsindicatie op maandniveau (‘low’, ‘medium’, ‘high’). Bij ‘medium’ zijn de data over geografie en de data over het aantal bezoekers niet ‘very accurate’. Bij ‘high’ geeft SEMrush aan dat de data ‘pretty much accurate’ is. Voor 2019 geeft SEMrush aan dat de accuraatheid van de data voor ‘roompot.nl’ en ‘landal.nl’ ‘high’ is. Voor ‘landal.nl’ daalt de accuraatheid begin 2020 naar ‘medium’ om in de zomerma

	1.5.1 Bezoekersoverlappen 
	50. Als eerste kijkt de ACM naar de overlappen in het bezoeken van websites. SEMrush biedt op basis van Clickstreamdata uit consumentenpanels inzicht in daadwerkelijke websitebezoeken. Dit neemt bezoeken aan websites die buiten Google om plaats vinden, mee (bijvoorbeeld consumenten die direct naar Roompot.nl gaan).  
	50. Als eerste kijkt de ACM naar de overlappen in het bezoeken van websites. SEMrush biedt op basis van Clickstreamdata uit consumentenpanels inzicht in daadwerkelijke websitebezoeken. Dit neemt bezoeken aan websites die buiten Google om plaats vinden, mee (bijvoorbeeld consumenten die direct naar Roompot.nl gaan).  
	50. Als eerste kijkt de ACM naar de overlappen in het bezoeken van websites. SEMrush biedt op basis van Clickstreamdata uit consumentenpanels inzicht in daadwerkelijke websitebezoeken. Dit neemt bezoeken aan websites die buiten Google om plaats vinden, mee (bijvoorbeeld consumenten die direct naar Roompot.nl gaan).  

	51. De cijfers hieronder zijn de gemiddelde maandelijkse overlappen van bezoekers van de sites van Roompot, Landal en Center Parcs in de periode april 2019 tot en met april 2022 en alleen 2019 (april 2019-december 2019). Voor EuroParcs kijkt de ACM alleen naar de periode januari 2021 tot en met april 2022.616 Dit cijfer is berekend door het aantal bezoekers dat overlapt tussen de twee sites te vergelijken met het totale aantal bezoekers van de twee websites. Alleen websites die een grote relatieve overlap h
	51. De cijfers hieronder zijn de gemiddelde maandelijkse overlappen van bezoekers van de sites van Roompot, Landal en Center Parcs in de periode april 2019 tot en met april 2022 en alleen 2019 (april 2019-december 2019). Voor EuroParcs kijkt de ACM alleen naar de periode januari 2021 tot en met april 2022.616 Dit cijfer is berekend door het aantal bezoekers dat overlapt tussen de twee sites te vergelijken met het totale aantal bezoekers van de twee websites. Alleen websites die een grote relatieve overlap h

	52. De accuraatheid van de onderliggende gegevens is afhankelijk van de grootte van de consumer sample. Voor partijen en Center Parcs is de accuraatheid in 2019 hoog maar zakt deze naar medium vanaf begin 2020. Voor EuroParcs is de accuraatheid in bijna heel de geanalyseerde periode laag. Hier moet rekening mee worden gehouden met de interpretatie van deze resultaten voor EuroParcs.618 De ACM doet in deze analyse een voorselectie om domeinen die niet relevant zijn voor dit onderzoek er uit te filteren. Deze
	52. De accuraatheid van de onderliggende gegevens is afhankelijk van de grootte van de consumer sample. Voor partijen en Center Parcs is de accuraatheid in 2019 hoog maar zakt deze naar medium vanaf begin 2020. Voor EuroParcs is de accuraatheid in bijna heel de geanalyseerde periode laag. Hier moet rekening mee worden gehouden met de interpretatie van deze resultaten voor EuroParcs.618 De ACM doet in deze analyse een voorselectie om domeinen die niet relevant zijn voor dit onderzoek er uit te filteren. Deze

	53. Uit 
	53. Uit 
	53. Uit 
	Tabel 4
	Tabel 4

	 tot en met 
	Tabel 7
	Tabel 7

	 hieronder blijkt dat Roompot en Landal met elkaar de grootste relatieve overlap aan bezoekers hebben over de periode 2019-2022, namelijk 21%. Ook komen verschillende OTA’s zoals bungalowspecials en bungalowparkoverzicht terug in de resultaten. De tweede vakantieparkaanbieder die terugkomt bij Roompot en Landal is Center Parcs, gevolgd door EuroParcs en daarna TopParken. Bij Roompot komen daarnaast ook nog Molecaten en RCN terug. Voor Center Parcs is de sterkste overlap met Landal, ook komen de twee OTA’s h



	54. Deze cijfers vormen geven voor de ACM een indicatie van nabijheid van concurrentie tussen partijen. Roompot en Landal hebben de grootste relatieve overlap met elkaar, gevolgd door Center Parcs en de OTA’s bungalowspecials en bungalowparkoverzicht. 
	54. Deze cijfers vormen geven voor de ACM een indicatie van nabijheid van concurrentie tussen partijen. Roompot en Landal hebben de grootste relatieve overlap met elkaar, gevolgd door Center Parcs en de OTA’s bungalowspecials en bungalowparkoverzicht. 
	54. Deze cijfers vormen geven voor de ACM een indicatie van nabijheid van concurrentie tussen partijen. Roompot en Landal hebben de grootste relatieve overlap met elkaar, gevolgd door Center Parcs en de OTA’s bungalowspecials en bungalowparkoverzicht. 

	55. Zie 
	55. Zie 
	55. Zie 
	Tabel 4
	Tabel 4

	 voor de resultaten van Roompot.nl. De eerste kolom geeft een overzicht van de gebruikte site. De tweede kolom geeft de relatieve overlap van de bezoekers van roompot.nl weer voor 2019 tot en met 2022. De laatste kolom geeft als robuustheidscheck weer wat de relatieve overlap is voor 2019. Hierin zien we dat Landal de grootste relatieve overlap heeft met Roompot.nl in de periode 2019-2022. De OTA’s bungalowspecials en bungalowparkoverzicht komen ook hoog terug samen met Center Parcs. 



	Tabel 4: Relatieve overlap bezoekers Roompot.nl (2019-2022) 
	Site 
	Site 
	Site 
	Site 
	Site 

	2019-2022 
	2019-2022 

	2019 
	2019 



	landal.nl 
	landal.nl 
	landal.nl 
	landal.nl 

	21,0% 
	21,0% 

	21,7% 
	21,7% 


	bungalowspecials.nl 
	bungalowspecials.nl 
	bungalowspecials.nl 

	19,9% 
	19,9% 

	23,1% 
	23,1% 


	centerparcs.nl 
	centerparcs.nl 
	centerparcs.nl 

	14,1% 
	14,1% 

	15,7% 
	15,7% 


	bungalowparkoverzicht.nl 
	bungalowparkoverzicht.nl 
	bungalowparkoverzicht.nl 

	13,1% 
	13,1% 

	13,7% 
	13,7% 


	voordeeluitjes.nl 
	voordeeluitjes.nl 
	voordeeluitjes.nl 

	9,3% 
	9,3% 

	10,9% 
	10,9% 


	voordeeluitjes.nl 
	voordeeluitjes.nl 
	voordeeluitjes.nl 

	9,3% 
	9,3% 

	10,9% 
	10,9% 


	hometogo.nl 
	hometogo.nl 
	hometogo.nl 

	9,3% 
	9,3% 

	9,8% 
	9,8% 


	belvilla.nl 
	belvilla.nl 
	belvilla.nl 

	9,2% 
	9,2% 

	12,9% 
	12,9% 


	europarcs.nl 
	europarcs.nl 
	europarcs.nl 

	8,7% 
	8,7% 

	8,5% 
	8,5% 


	bungalows.nl 
	bungalows.nl 
	bungalows.nl 

	8,7% 
	8,7% 

	13,5% 
	13,5% 


	zoover.nl 
	zoover.nl 
	zoover.nl 

	8,1% 
	8,1% 

	10,2% 
	10,2% 


	heerlijkehuisjes.nl 
	heerlijkehuisjes.nl 
	heerlijkehuisjes.nl 

	7,8% 
	7,8% 

	9,0% 
	9,0% 


	hotelspecials.nl 
	hotelspecials.nl 
	hotelspecials.nl 

	7,6% 
	7,6% 

	9,1% 
	9,1% 


	natuurhuisje.nl 
	natuurhuisje.nl 
	natuurhuisje.nl 

	7,4% 
	7,4% 

	6,9% 
	6,9% 


	airbnb.nl 
	airbnb.nl 
	airbnb.nl 

	6,9% 
	6,9% 

	7,0% 
	7,0% 


	vakantieveilingen.nl 
	vakantieveilingen.nl 
	vakantieveilingen.nl 

	6,5% 
	6,5% 

	8,1% 
	8,1% 


	tui.nl 
	tui.nl 
	tui.nl 

	6,4% 
	6,4% 

	6,6% 
	6,6% 


	trivago.nl 
	trivago.nl 
	trivago.nl 

	6,4% 
	6,4% 

	8,2% 
	8,2% 


	topparken.nl 
	topparken.nl 
	topparken.nl 

	6,1% 
	6,1% 

	6,3% 
	6,3% 


	dagjeweg.nl 
	dagjeweg.nl 
	dagjeweg.nl 

	6,1% 
	6,1% 

	7,8% 
	7,8% 


	ardoer.com 
	ardoer.com 
	ardoer.com 

	6,0% 
	6,0% 

	6,6% 
	6,6% 


	weekendjeweg.nl 
	weekendjeweg.nl 
	weekendjeweg.nl 

	5,9% 
	5,9% 

	7,8% 
	7,8% 


	hotels.nl 
	hotels.nl 
	hotels.nl 

	5,7% 
	5,7% 

	6,0% 
	6,0% 


	vakantiediscounter.nl 
	vakantiediscounter.nl 
	vakantiediscounter.nl 

	5,7% 
	5,7% 

	7,1% 
	7,1% 


	vacansoleil.nl 
	vacansoleil.nl 
	vacansoleil.nl 

	5,6% 
	5,6% 

	6,6% 
	6,6% 


	sunweb.nl 
	sunweb.nl 
	sunweb.nl 

	5,6% 
	5,6% 

	6,4% 
	6,4% 


	molecaten.nl 
	molecaten.nl 
	molecaten.nl 

	5,5% 
	5,5% 

	6,4% 
	6,4% 


	anwbcamping.nl 
	anwbcamping.nl 
	anwbcamping.nl 

	5,4% 
	5,4% 

	5,2% 
	5,2% 


	fletcher.nl 
	fletcher.nl 
	fletcher.nl 

	5,4% 
	5,4% 

	5,9% 
	5,9% 


	oostappenvakantieparken.nl 
	oostappenvakantieparken.nl 
	oostappenvakantieparken.nl 

	5,4% 
	5,4% 

	4,8% 
	4,8% 


	d-reizen.nl 
	d-reizen.nl 
	d-reizen.nl 

	5,3% 
	5,3% 

	6,0% 
	6,0% 


	landal.com 
	landal.com 
	landal.com 

	5,3% 
	5,3% 

	5,9% 
	5,9% 


	rcn.nl 
	rcn.nl 
	rcn.nl 

	5,2% 
	5,2% 

	5,9% 
	5,9% 


	corendon.nl 
	corendon.nl 
	corendon.nl 

	5,1% 
	5,1% 

	5,9% 
	5,9% 




	Bron: ACM analyse van SEMrush data voor audience insights voor Roompot.nl van april 2019-april 2022. Alleen resultaten met een overlap van 5% of meer in 2019-2022 worden getoond. 
	56. De hierna volgende tabel geeft hetzelfde weer, maar dan voor Landal. De eerste kolom geeft een overzicht van de gebruikte site. De tweede kolom geeft de relatieve overlap van de bezoekers van landal.nl weer voor 2019 tot en met 2022. De laatste kolom geeft als robuustheidscheck weer wat de relatieve overlap is voor 2019. Ook voor Landal is de overlap met Roompot relatief het grootst (in de periode 2019-2022) en zien we Center Parcs en de OTA’s bungalowspecials en bungalowparkoverzicht hoog terugkomen. 
	56. De hierna volgende tabel geeft hetzelfde weer, maar dan voor Landal. De eerste kolom geeft een overzicht van de gebruikte site. De tweede kolom geeft de relatieve overlap van de bezoekers van landal.nl weer voor 2019 tot en met 2022. De laatste kolom geeft als robuustheidscheck weer wat de relatieve overlap is voor 2019. Ook voor Landal is de overlap met Roompot relatief het grootst (in de periode 2019-2022) en zien we Center Parcs en de OTA’s bungalowspecials en bungalowparkoverzicht hoog terugkomen. 
	56. De hierna volgende tabel geeft hetzelfde weer, maar dan voor Landal. De eerste kolom geeft een overzicht van de gebruikte site. De tweede kolom geeft de relatieve overlap van de bezoekers van landal.nl weer voor 2019 tot en met 2022. De laatste kolom geeft als robuustheidscheck weer wat de relatieve overlap is voor 2019. Ook voor Landal is de overlap met Roompot relatief het grootst (in de periode 2019-2022) en zien we Center Parcs en de OTA’s bungalowspecials en bungalowparkoverzicht hoog terugkomen. 


	Tabel 5: Relatieve overlap bezoekers Landal.nl (201-2021) 
	Site 
	Site 
	Site 
	Site 
	Site 

	2019-2022 
	2019-2022 

	2019 
	2019 



	roompot.nl 
	roompot.nl 
	roompot.nl 
	roompot.nl 

	21,0% 
	21,0% 

	21,7% 
	21,7% 


	bungalowspecials.nl 
	bungalowspecials.nl 
	bungalowspecials.nl 

	19,3% 
	19,3% 

	22,7% 
	22,7% 


	centerparcs.nl 
	centerparcs.nl 
	centerparcs.nl 

	17,5% 
	17,5% 

	20,3% 
	20,3% 


	bungalowparkoverzicht.nl 
	bungalowparkoverzicht.nl 
	bungalowparkoverzicht.nl 

	13,7% 
	13,7% 

	14,6% 
	14,6% 


	zoover.nl 
	zoover.nl 
	zoover.nl 

	9,6% 
	9,6% 

	12,4% 
	12,4% 


	belvilla.nl 
	belvilla.nl 
	belvilla.nl 

	9,5% 
	9,5% 

	14,0% 
	14,0% 


	hometogo.nl 
	hometogo.nl 
	hometogo.nl 

	9,4% 
	9,4% 

	10,3% 
	10,3% 


	voordeeluitjes.nl 
	voordeeluitjes.nl 
	voordeeluitjes.nl 

	9,4% 
	9,4% 

	10,9% 
	10,9% 


	voordeeluitjes.nl 
	voordeeluitjes.nl 
	voordeeluitjes.nl 

	9,4% 
	9,4% 

	10,9% 
	10,9% 


	bungalows.nl 
	bungalows.nl 
	bungalows.nl 

	8,4% 
	8,4% 

	11,9% 
	11,9% 


	hotelspecials.nl 
	hotelspecials.nl 
	hotelspecials.nl 

	8,3% 
	8,3% 

	9,7% 
	9,7% 


	natuurhuisje.nl 
	natuurhuisje.nl 
	natuurhuisje.nl 

	7,9% 
	7,9% 

	7,9% 
	7,9% 


	tui.nl 
	tui.nl 
	tui.nl 

	7,7% 
	7,7% 

	8,7% 
	8,7% 


	trivago.nl 
	trivago.nl 
	trivago.nl 

	7,5% 
	7,5% 

	9,4% 
	9,4% 


	hofvansaksen.nl 
	hofvansaksen.nl 
	hofvansaksen.nl 

	7,4% 
	7,4% 

	9,3% 
	9,3% 


	airbnb.nl 
	airbnb.nl 
	airbnb.nl 

	7,3% 
	7,3% 

	8,1% 
	8,1% 


	heerlijkehuisjes.nl 
	heerlijkehuisjes.nl 
	heerlijkehuisjes.nl 

	7,2% 
	7,2% 

	7,8% 
	7,8% 


	europarcs.nl 
	europarcs.nl 
	europarcs.nl 

	7,1% 
	7,1% 

	4,8% 
	4,8% 


	dagjeweg.nl 
	dagjeweg.nl 
	dagjeweg.nl 

	6,8% 
	6,8% 

	8,7% 
	8,7% 


	vakantiediscounter.nl 
	vakantiediscounter.nl 
	vakantiediscounter.nl 

	6,2% 
	6,2% 

	7,8% 
	7,8% 


	vakantieveilingen.nl 
	vakantieveilingen.nl 
	vakantieveilingen.nl 

	6,2% 
	6,2% 

	8,1% 
	8,1% 


	topparken.nl 
	topparken.nl 
	topparken.nl 

	6,1% 
	6,1% 

	6,3% 
	6,3% 


	weekendjeweg.nl 
	weekendjeweg.nl 
	weekendjeweg.nl 

	5,8% 
	5,8% 

	7,2% 
	7,2% 


	d-reizen.nl 
	d-reizen.nl 
	d-reizen.nl 

	5,7% 
	5,7% 

	6,9% 
	6,9% 


	sunweb.nl 
	sunweb.nl 
	sunweb.nl 

	5,5% 
	5,5% 

	7,5% 
	7,5% 


	anwbcamping.nl 
	anwbcamping.nl 
	anwbcamping.nl 

	5,5% 
	5,5% 

	5,5% 
	5,5% 


	holidu.nl 
	holidu.nl 
	holidu.nl 

	5,5% 
	5,5% 

	4,7% 
	4,7% 


	corendon.nl 
	corendon.nl 
	corendon.nl 

	5,3% 
	5,3% 

	6,7% 
	6,7% 


	fletcher.nl 
	fletcher.nl 
	fletcher.nl 

	5,3% 
	5,3% 

	5,8% 
	5,8% 


	vacansoleil.nl 
	vacansoleil.nl 
	vacansoleil.nl 

	5,3% 
	5,3% 

	6,4% 
	6,4% 


	hotels.nl 
	hotels.nl 
	hotels.nl 

	5,3% 
	5,3% 

	5,8% 
	5,8% 


	expedia.nl 
	expedia.nl 
	expedia.nl 

	5,2% 
	5,2% 

	6,5% 
	6,5% 




	Bron: ACM analyse van SEMrush data voor audience insights voor Landal.nl van april 2019-april 2022. Alleen resultaten met een overlap van 5% of meer in 2019-2022 worden getoond. 
	57. Onderstaande tabel geeft de relatieve overlap weer voor bezoekers van Center Parcs. De eerste kolom geeft een overzicht van de gebruikte site. De tweede kolom geeft de relatieve overlap van de bezoekers van centerparcs.nl weer voor 2019 tot en met 2022. De laatste kolom geeft als robuustheidscheck weer wat de relatieve overlap is voor 2019. Hierin zien we dat Center Parcs de hoogste relatieve overlap heeft met Landal en dat de OTA’s bungalowspecials en bungalowparkoverzicht samen met Roompot hoog terugk
	57. Onderstaande tabel geeft de relatieve overlap weer voor bezoekers van Center Parcs. De eerste kolom geeft een overzicht van de gebruikte site. De tweede kolom geeft de relatieve overlap van de bezoekers van centerparcs.nl weer voor 2019 tot en met 2022. De laatste kolom geeft als robuustheidscheck weer wat de relatieve overlap is voor 2019. Hierin zien we dat Center Parcs de hoogste relatieve overlap heeft met Landal en dat de OTA’s bungalowspecials en bungalowparkoverzicht samen met Roompot hoog terugk
	57. Onderstaande tabel geeft de relatieve overlap weer voor bezoekers van Center Parcs. De eerste kolom geeft een overzicht van de gebruikte site. De tweede kolom geeft de relatieve overlap van de bezoekers van centerparcs.nl weer voor 2019 tot en met 2022. De laatste kolom geeft als robuustheidscheck weer wat de relatieve overlap is voor 2019. Hierin zien we dat Center Parcs de hoogste relatieve overlap heeft met Landal en dat de OTA’s bungalowspecials en bungalowparkoverzicht samen met Roompot hoog terugk


	Tabel 6: Relatieve overlap bezoekers CenterParcs.nl 2019-2022 
	Site 
	Site 
	Site 
	Site 
	Site 

	2019-2022 
	2019-2022 

	2019 
	2019 



	landal.nl 
	landal.nl 
	landal.nl 
	landal.nl 

	17,5% 
	17,5% 

	20,3% 
	20,3% 


	bungalowspecials.nl 
	bungalowspecials.nl 
	bungalowspecials.nl 

	15,4% 
	15,4% 

	19,4% 
	19,4% 


	roompot.nl 
	roompot.nl 
	roompot.nl 

	14,1% 
	14,1% 

	15,7% 
	15,7% 


	bungalowparkoverzicht.nl 
	bungalowparkoverzicht.nl 
	bungalowparkoverzicht.nl 

	10,7% 
	10,7% 

	10,8% 
	10,8% 


	bungalows.nl 
	bungalows.nl 
	bungalows.nl 

	8,4% 
	8,4% 

	12,1% 
	12,1% 


	voordeeluitjes.nl 
	voordeeluitjes.nl 
	voordeeluitjes.nl 

	7,9% 
	7,9% 

	9,5% 
	9,5% 


	tui.nl 
	tui.nl 
	tui.nl 

	6,8% 
	6,8% 

	7,8% 
	7,8% 


	belvilla.nl 
	belvilla.nl 
	belvilla.nl 

	6,7% 
	6,7% 

	9,3% 
	9,3% 


	zoover.nl 
	zoover.nl 
	zoover.nl 

	6,5% 
	6,5% 

	8,6% 
	8,6% 


	vakantiediscounter.nl 
	vakantiediscounter.nl 
	vakantiediscounter.nl 

	6,2% 
	6,2% 

	7,6% 
	7,6% 


	hotelspecials.nl 
	hotelspecials.nl 
	hotelspecials.nl 

	6,1% 
	6,1% 

	8,4% 
	8,4% 


	sunweb.nl 
	sunweb.nl 
	sunweb.nl 

	5,9% 
	5,9% 

	6,8% 
	6,8% 


	vakantieveilingen.nl 
	vakantieveilingen.nl 
	vakantieveilingen.nl 

	5,9% 
	5,9% 

	8,4% 
	8,4% 


	d-reizen.nl 
	d-reizen.nl 
	d-reizen.nl 

	5,8% 
	5,8% 

	6,8% 
	6,8% 


	corendon.nl 
	corendon.nl 
	corendon.nl 

	5,8% 
	5,8% 

	6,8% 
	6,8% 


	hofvansaksen.nl 
	hofvansaksen.nl 
	hofvansaksen.nl 

	5,7% 
	5,7% 

	6,6% 
	6,6% 


	trivago.nl 
	trivago.nl 
	trivago.nl 

	5,7% 
	5,7% 

	7,8% 
	7,8% 


	hometogo.nl 
	hometogo.nl 
	hometogo.nl 

	5,7% 
	5,7% 

	6,5% 
	6,5% 


	landal.com 
	landal.com 
	landal.com 

	5,6% 
	5,6% 

	5,7% 
	5,7% 


	dagjeweg.nl 
	dagjeweg.nl 
	dagjeweg.nl 

	5,6% 
	5,6% 

	7,4% 
	7,4% 


	weekendjeweg.nl 
	weekendjeweg.nl 
	weekendjeweg.nl 

	5,4% 
	5,4% 

	7,2% 
	7,2% 


	airbnb.nl 
	airbnb.nl 
	airbnb.nl 

	5,2% 
	5,2% 

	5,3% 
	5,3% 


	hotels.nl 
	hotels.nl 
	hotels.nl 

	5,1% 
	5,1% 

	5,4% 
	5,4% 




	Bron: ACM analyse van SEMrush data voor audience insights voor CenterParcs.nl van april 2019-april 2022. Alleen resultaten met een overlap van 5% of meer in 2019-2022 worden getoond 
	58. Onderstaande tabel geeft de relatieve overlap weer voor bezoekers van EuroParcs. De eerste kolom geeft een overzicht van de gebruikte site. De tweede kolom geeft de relatieve overlap van de bezoekers van europarcs.nl weer voor januari 2021 tot en met april 2022. Hierbij merkt de ACM op dat volgens SEMrush de accuraatheid laag is. De ACM hecht daarom minder waarde aan deze resultaten. 
	58. Onderstaande tabel geeft de relatieve overlap weer voor bezoekers van EuroParcs. De eerste kolom geeft een overzicht van de gebruikte site. De tweede kolom geeft de relatieve overlap van de bezoekers van europarcs.nl weer voor januari 2021 tot en met april 2022. Hierbij merkt de ACM op dat volgens SEMrush de accuraatheid laag is. De ACM hecht daarom minder waarde aan deze resultaten. 
	58. Onderstaande tabel geeft de relatieve overlap weer voor bezoekers van EuroParcs. De eerste kolom geeft een overzicht van de gebruikte site. De tweede kolom geeft de relatieve overlap van de bezoekers van europarcs.nl weer voor januari 2021 tot en met april 2022. Hierbij merkt de ACM op dat volgens SEMrush de accuraatheid laag is. De ACM hecht daarom minder waarde aan deze resultaten. 


	Tabel 7: Relatieve overlap bezoekers EuroParcs.nl (2021-2022) 
	Site 
	Site 
	Site 
	Site 
	Site 

	Overlap 
	Overlap 



	bungalowparkoverzicht.nl 
	bungalowparkoverzicht.nl 
	bungalowparkoverzicht.nl 
	bungalowparkoverzicht.nl 

	13,0% 
	13,0% 


	vakantieparkennederland.nl 
	vakantieparkennederland.nl 
	vakantieparkennederland.nl 

	12,4% 
	12,4% 


	bungalowspecials.nl 
	bungalowspecials.nl 
	bungalowspecials.nl 

	11,4% 
	11,4% 


	topparken.nl 
	topparken.nl 
	topparken.nl 

	8,4% 
	8,4% 


	landal.nl 
	landal.nl 
	landal.nl 

	8,2% 
	8,2% 


	roompot.nl 
	roompot.nl 
	roompot.nl 

	7,8% 
	7,8% 




	Site 
	Site 
	Site 
	Site 
	Site 

	Overlap 
	Overlap 



	anwbcamping.nl 
	anwbcamping.nl 
	anwbcamping.nl 
	anwbcamping.nl 

	6,9% 
	6,9% 


	bungalows.nl 
	bungalows.nl 
	bungalows.nl 

	6,4% 
	6,4% 


	ardoer.com 
	ardoer.com 
	ardoer.com 

	6,3% 
	6,3% 


	belvilla.nl 
	belvilla.nl 
	belvilla.nl 

	6,2% 
	6,2% 


	hometogo.nl 
	hometogo.nl 
	hometogo.nl 

	5,8% 
	5,8% 


	heerlijkehuisjes.nl 
	heerlijkehuisjes.nl 
	heerlijkehuisjes.nl 

	5,6% 
	5,6% 


	natuurhuisje.nl 
	natuurhuisje.nl 
	natuurhuisje.nl 

	5,4% 
	5,4% 


	suncamp.nl 
	suncamp.nl 
	suncamp.nl 

	5,0% 
	5,0% 




	Bron: ACM analyse van SEMrush data voor audience insights voor EuroParcs.nl van januari 2021-april 2022. Alleen resultaten met een overlap van 5% of meer worden getoond 
	1.5.2 Concurrentie in organische zoekresultaten 
	59. De ACM heeft ook gekeken welke andere sites ook terugkwamen in de organische resultaten van Google wanneer de sites van Roompot, Landal, Center Parcs en EuroParcs in de organische zoekresultaten stonden. De cijfers hieronder zijn de gemiddelde maandelijkse overlappen van de periode 2019-2021 en alleen 2019. De cijfers zijn berekend als het aantal overlappende zoektermen gedeeld door het aantal zoektermen waar de twee spelers op actief zijn. Voor EuroParcs is ook weer alleen naar 2021 gekeken, omdat deze
	59. De ACM heeft ook gekeken welke andere sites ook terugkwamen in de organische resultaten van Google wanneer de sites van Roompot, Landal, Center Parcs en EuroParcs in de organische zoekresultaten stonden. De cijfers hieronder zijn de gemiddelde maandelijkse overlappen van de periode 2019-2021 en alleen 2019. De cijfers zijn berekend als het aantal overlappende zoektermen gedeeld door het aantal zoektermen waar de twee spelers op actief zijn. Voor EuroParcs is ook weer alleen naar 2021 gekeken, omdat deze
	59. De ACM heeft ook gekeken welke andere sites ook terugkwamen in de organische resultaten van Google wanneer de sites van Roompot, Landal, Center Parcs en EuroParcs in de organische zoekresultaten stonden. De cijfers hieronder zijn de gemiddelde maandelijkse overlappen van de periode 2019-2021 en alleen 2019. De cijfers zijn berekend als het aantal overlappende zoektermen gedeeld door het aantal zoektermen waar de twee spelers op actief zijn. Voor EuroParcs is ook weer alleen naar 2021 gekeken, omdat deze

	60. Zie de resultaten in de tabellen hieronder. Hieruit blijkt dat verschillende OTA’s en doorlink sites (affiliates) vaak naar boven komen voor de verschillende concurrenten en relatief de grootste overlap hebben. Veel van deze OTA’s bieden prominent de vakantieparken van de grotere ketens aan.  
	60. Zie de resultaten in de tabellen hieronder. Hieruit blijkt dat verschillende OTA’s en doorlink sites (affiliates) vaak naar boven komen voor de verschillende concurrenten en relatief de grootste overlap hebben. Veel van deze OTA’s bieden prominent de vakantieparken van de grotere ketens aan.  

	61. Bij de resultaten van deze analyse moet worden opgemerkt dat het uiteindelijk Google is dat kiest of een specifiek resultaat terugkomt bij een zoekopdracht en de positie van dit resultaat. Google doet dit door een inschatting te maken van de kwaliteit van het resultaat en de relevantie voor de zoeker. Dit laatste kan afhangen van honderden verschillende factoren zoals bijvoorbeeld locatie, taal en type apparaat waar op gezocht wordt.619 
	61. Bij de resultaten van deze analyse moet worden opgemerkt dat het uiteindelijk Google is dat kiest of een specifiek resultaat terugkomt bij een zoekopdracht en de positie van dit resultaat. Google doet dit door een inschatting te maken van de kwaliteit van het resultaat en de relevantie voor de zoeker. Dit laatste kan afhangen van honderden verschillende factoren zoals bijvoorbeeld locatie, taal en type apparaat waar op gezocht wordt.619 

	62. Als alleen gekeken wordt naar de vakantieparkaanbieders dan hebben Roompot en Landal de grootste overlap met elkaar in de organische zoekresultaten (13,1% in 2019-2021).  
	62. Als alleen gekeken wordt naar de vakantieparkaanbieders dan hebben Roompot en Landal de grootste overlap met elkaar in de organische zoekresultaten (13,1% in 2019-2021).  

	63. Voor Roompot volgen dan de merken van EuroParcs (overlap van 6,6% met Droomparken en 6,2% met EuroParcs) en Molecaten (5,4%) en RCN (5,4%). Voor Landal volgt Center Parcs met een overlap van 6,9%. Voor Center Parcs is Landal de vakantieparkaanbieder met de grootste overlap (6,9%). EuroParcs heeft de grootste overlap met Molecaten (4,9%), gevolgd door Topparken (4,4%), Roompot (4,2%) en Landal (3,4%).  
	63. Voor Roompot volgen dan de merken van EuroParcs (overlap van 6,6% met Droomparken en 6,2% met EuroParcs) en Molecaten (5,4%) en RCN (5,4%). Voor Landal volgt Center Parcs met een overlap van 6,9%. Voor Center Parcs is Landal de vakantieparkaanbieder met de grootste overlap (6,9%). EuroParcs heeft de grootste overlap met Molecaten (4,9%), gevolgd door Topparken (4,4%), Roompot (4,2%) en Landal (3,4%).  

	64. De ACM ziet in deze resultaten meer OTA’s die hoger terugkomen dan volgens de bezoekersoverlappen bezocht worden door bezoekers van de websites van de vier grote ketens. Hieruit blijkt dat hoewel sommige sites mogelijk vaak relatief samen gepresenteerd worden in de resultaten van Google, dit niet betekent dat deze evenredig veel aandacht krijgen van de consumenten door middel van een bezoek aan de website. 
	64. De ACM ziet in deze resultaten meer OTA’s die hoger terugkomen dan volgens de bezoekersoverlappen bezocht worden door bezoekers van de websites van de vier grote ketens. Hieruit blijkt dat hoewel sommige sites mogelijk vaak relatief samen gepresenteerd worden in de resultaten van Google, dit niet betekent dat deze evenredig veel aandacht krijgen van de consumenten door middel van een bezoek aan de website. 

	65. De OTA’s die hoog in de organische zoekresultaten naar boven komen, hebben ook vaker een aanbod met een sterke focus op vakantieparken. Roompot en Landal komen bij elkaar het hoogste naar boven als alleen gekeken wordt naar directe aanbieders van vakantieparken.  
	65. De OTA’s die hoog in de organische zoekresultaten naar boven komen, hebben ook vaker een aanbod met een sterke focus op vakantieparken. Roompot en Landal komen bij elkaar het hoogste naar boven als alleen gekeken wordt naar directe aanbieders van vakantieparken.  

	66. Onderstaande tabel geeft de resultaten weer voor Roompot.nl. De eerste kolom geeft een overzicht van de overlappende sites. De tweede kolom geeft aan wat de gemiddelde overlap was in de periode 2019 - 2021. De laatste kolom geeft als robuustheidscheck weer wat de overlap was in 
	66. Onderstaande tabel geeft de resultaten weer voor Roompot.nl. De eerste kolom geeft een overzicht van de overlappende sites. De tweede kolom geeft aan wat de gemiddelde overlap was in de periode 2019 - 2021. De laatste kolom geeft als robuustheidscheck weer wat de overlap was in 


	619  Zie 
	619  Zie 
	619  Zie 
	website van Google
	website van Google

	 voor meer uitleg. 


	2019. We zien een sterke overlap met verschillende OTA’s. Als we kijken naar de (directe) aanbieders van vakantieparken dan komt Landal als hoogste terug. 
	2019. We zien een sterke overlap met verschillende OTA’s. Als we kijken naar de (directe) aanbieders van vakantieparken dan komt Landal als hoogste terug. 
	2019. We zien een sterke overlap met verschillende OTA’s. Als we kijken naar de (directe) aanbieders van vakantieparken dan komt Landal als hoogste terug. 


	Tabel 8: Gemiddelde overlap concurrenten Roompot op organische zoekresultaten (2019-2021) 
	Site 
	Site 
	Site 
	Site 
	Site 

	2019-2021 
	2019-2021 

	2019 
	2019 



	bungalowparkoverzicht.nl 
	bungalowparkoverzicht.nl 
	bungalowparkoverzicht.nl 
	bungalowparkoverzicht.nl 

	39,3% 
	39,3% 

	40,0% 
	40,0% 


	bungalowspecials.nl 
	bungalowspecials.nl 
	bungalowspecials.nl 

	36,5% 
	36,5% 

	38,4% 
	38,4% 


	bungalows.nl 
	bungalows.nl 
	bungalows.nl 

	35,0% 
	35,0% 

	36,6% 
	36,6% 


	parkvakanties.nl 
	parkvakanties.nl 
	parkvakanties.nl 

	32,3% 
	32,3% 

	33,6% 
	33,6% 


	heerlijkehuisjes.nl 
	heerlijkehuisjes.nl 
	heerlijkehuisjes.nl 

	25,0% 
	25,0% 

	24,6% 
	24,6% 


	roompotrealestate.nl 
	roompotrealestate.nl 
	roompotrealestate.nl 

	20,3% 
	20,3% 

	N/A 
	N/A 


	parkaanbiedingen.nl 
	parkaanbiedingen.nl 
	parkaanbiedingen.nl 

	17,3% 
	17,3% 

	13,4% 
	13,4% 


	belvilla.nl 
	belvilla.nl 
	belvilla.nl 

	17,1% 
	17,1% 

	16,5% 
	16,5% 


	vakantieparkennederlandzoeken.nl 
	vakantieparkennederlandzoeken.nl 
	vakantieparkennederlandzoeken.nl 

	15,1% 
	15,1% 

	12,0% 
	12,0% 


	vakantiegevoel.nl 
	vakantiegevoel.nl 
	vakantiegevoel.nl 

	15,1% 
	15,1% 

	17,6% 
	17,6% 


	bungalowexperts.nl 
	bungalowexperts.nl 
	bungalowexperts.nl 

	14,7% 
	14,7% 

	16,0% 
	16,0% 


	holland-vakantiehuis.nl 
	holland-vakantiehuis.nl 
	holland-vakantiehuis.nl 

	14,0% 
	14,0% 

	14,1% 
	14,1% 


	parkexplorer.nl 
	parkexplorer.nl 
	parkexplorer.nl 

	13,3% 
	13,3% 

	11,4% 
	11,4% 


	roompotprojects.nl 
	roompotprojects.nl 
	roompotprojects.nl 

	13,2% 
	13,2% 

	17,4% 
	17,4% 


	landal.nl 
	landal.nl 
	landal.nl 

	13,1% 
	13,1% 

	10,8% 
	10,8% 


	voordeeluitjes.nl 
	voordeeluitjes.nl 
	voordeeluitjes.nl 

	12,9% 
	12,9% 

	8,7% 
	8,7% 


	vakantiekoffer.nl 
	vakantiekoffer.nl 
	vakantiekoffer.nl 

	12,0% 
	12,0% 

	8,7% 
	8,7% 


	topparken.nl 
	topparken.nl 
	topparken.nl 

	10,1% 
	10,1% 

	4,5% 
	4,5% 


	natuurhuisje.nl 
	natuurhuisje.nl 
	natuurhuisje.nl 

	9,3% 
	9,3% 

	9,1% 
	9,1% 


	vacanceselect.com 
	vacanceselect.com 
	vacanceselect.com 

	9,0% 
	9,0% 

	9,0% 
	9,0% 


	roompotbusiness.nl 
	roompotbusiness.nl 
	roompotbusiness.nl 

	8,0% 
	8,0% 

	10,7% 
	10,7% 


	huurtent.nl 
	huurtent.nl 
	huurtent.nl 

	7,9% 
	7,9% 

	8,3% 
	8,3% 


	roompotbeachresort.nl 
	roompotbeachresort.nl 
	roompotbeachresort.nl 

	7,6% 
	7,6% 

	7,8% 
	7,8% 


	kidsvakantiegids.nl 
	kidsvakantiegids.nl 
	kidsvakantiegids.nl 

	7,4% 
	7,4% 

	6,6% 
	6,6% 


	hometogo.nl 
	hometogo.nl 
	hometogo.nl 

	7,2% 
	7,2% 

	7,4% 
	7,4% 


	werkenbijroompot.nl 
	werkenbijroompot.nl 
	werkenbijroompot.nl 

	7,1% 
	7,1% 

	9,3% 
	9,3% 


	bungalow.net 
	bungalow.net 
	bungalow.net 

	6,8% 
	6,8% 

	7,4% 
	7,4% 


	droomparken.nl 
	droomparken.nl 
	droomparken.nl 

	6,6% 
	6,6% 

	7,6% 
	7,6% 


	eurorelais.nl 
	eurorelais.nl 
	eurorelais.nl 

	6,5% 
	6,5% 

	7,2% 
	7,2% 


	vakantiepark-gids.nl 
	vakantiepark-gids.nl 
	vakantiepark-gids.nl 

	6,5% 
	6,5% 

	N/A 
	N/A 


	europarcs.nl 
	europarcs.nl 
	europarcs.nl 

	6,2% 
	6,2% 

	7,5% 
	7,5% 


	vakantie-met-kinderen.com 
	vakantie-met-kinderen.com 
	vakantie-met-kinderen.com 

	6,2% 
	6,2% 

	5,0% 
	5,0% 


	vakantieparkwijzer.nl 
	vakantieparkwijzer.nl 
	vakantieparkwijzer.nl 

	5,9% 
	5,9% 

	6,4% 
	6,4% 


	sterrencampings.nl 
	sterrencampings.nl 
	sterrencampings.nl 

	5,8% 
	5,8% 

	5,4% 
	5,4% 


	vakantieparkennederland.nl 
	vakantieparkennederland.nl 
	vakantieparkennederland.nl 

	5,6% 
	5,6% 

	4,2% 
	4,2% 


	glampings.nl 
	glampings.nl 
	glampings.nl 

	5,6% 
	5,6% 

	4,2% 
	4,2% 


	campingplekken.nl 
	campingplekken.nl 
	campingplekken.nl 

	5,6% 
	5,6% 

	5,9% 
	5,9% 


	molecaten.nl 
	molecaten.nl 
	molecaten.nl 

	5,4% 
	5,4% 

	5,3% 
	5,3% 


	rcn.nl 
	rcn.nl 
	rcn.nl 

	5,4% 
	5,4% 

	4,9% 
	4,9% 


	vakantieparken.com 
	vakantieparken.com 
	vakantieparken.com 

	5,3% 
	5,3% 

	6,4% 
	6,4% 


	suncamp.nl 
	suncamp.nl 
	suncamp.nl 

	5,1% 
	5,1% 

	6,5% 
	6,5% 




	Site 
	Site 
	Site 
	Site 
	Site 

	2019-2021 
	2019-2021 

	2019 
	2019 



	vakantiemakelaar.nl 
	vakantiemakelaar.nl 
	vakantiemakelaar.nl 
	vakantiemakelaar.nl 

	5,0% 
	5,0% 

	7,5% 
	7,5% 




	Bron: ACM analyse van SEMrush data voor organische traffic voor Roompot.nl 2019-2021. Alleen de resultaten met overlap van 5% of hoger in periode 2019-2021 worden getoond. 
	67. Onderstaande tabel geeft de resultaten weer voor Landal.nl. De eerste kolom geeft een overzicht van de overlappende sites. De tweede kolom geeft aan wat de gemiddelde overlap was in de periode 2019-2021. De laatste kolom geeft als robuustheidscheck weer wat de overlap was in 2019. We zien een sterke overlap met verschillende OTA’s. Als we kijken naar de (directe) aanbieders van vakantieparken dan komt Roompot als hoogste terug. 
	67. Onderstaande tabel geeft de resultaten weer voor Landal.nl. De eerste kolom geeft een overzicht van de overlappende sites. De tweede kolom geeft aan wat de gemiddelde overlap was in de periode 2019-2021. De laatste kolom geeft als robuustheidscheck weer wat de overlap was in 2019. We zien een sterke overlap met verschillende OTA’s. Als we kijken naar de (directe) aanbieders van vakantieparken dan komt Roompot als hoogste terug. 
	67. Onderstaande tabel geeft de resultaten weer voor Landal.nl. De eerste kolom geeft een overzicht van de overlappende sites. De tweede kolom geeft aan wat de gemiddelde overlap was in de periode 2019-2021. De laatste kolom geeft als robuustheidscheck weer wat de overlap was in 2019. We zien een sterke overlap met verschillende OTA’s. Als we kijken naar de (directe) aanbieders van vakantieparken dan komt Roompot als hoogste terug. 


	Tabel 9: Gemiddelde overlap concurrenten Landal op organische zoekresultaten (2019-2021) 
	Site 
	Site 
	Site 
	Site 
	Site 

	2019-2021 
	2019-2021 

	2019 
	2019 



	bungalowparkoverzicht.nl 
	bungalowparkoverzicht.nl 
	bungalowparkoverzicht.nl 
	bungalowparkoverzicht.nl 

	40,5% 
	40,5% 

	42,5% 
	42,5% 


	parkvakanties.nl 
	parkvakanties.nl 
	parkvakanties.nl 

	39,7% 
	39,7% 

	41,7% 
	41,7% 


	bungalows.nl 
	bungalows.nl 
	bungalows.nl 

	31,9% 
	31,9% 

	33,5% 
	33,5% 


	parkaanbiedingen.nl 
	parkaanbiedingen.nl 
	parkaanbiedingen.nl 

	30,5% 
	30,5% 

	21,6% 
	21,6% 


	bungalowspecials.nl 
	bungalowspecials.nl 
	bungalowspecials.nl 

	27,9% 
	27,9% 

	27,1% 
	27,1% 


	vakantieparkennederlandzoeken.nl 
	vakantieparkennederlandzoeken.nl 
	vakantieparkennederlandzoeken.nl 

	23,5% 
	23,5% 

	19,0% 
	19,0% 


	parkexplorer.nl 
	parkexplorer.nl 
	parkexplorer.nl 

	19,4% 
	19,4% 

	16,9% 
	16,9% 


	landal.com 
	landal.com 
	landal.com 

	17,6% 
	17,6% 

	28,4% 
	28,4% 


	landalmakelaardij.nl 
	landalmakelaardij.nl 
	landalmakelaardij.nl 

	16,5% 
	16,5% 

	20,3% 
	20,3% 


	dichtbijopvakantie.nl 
	dichtbijopvakantie.nl 
	dichtbijopvakantie.nl 

	16,3% 
	16,3% 

	15,0% 
	15,0% 


	vakantieparkmagazine.nl 
	vakantieparkmagazine.nl 
	vakantieparkmagazine.nl 

	15,4% 
	15,4% 

	11,7% 
	11,7% 


	landalcamping.nl 
	landalcamping.nl 
	landalcamping.nl 

	14,0% 
	14,0% 

	13,9% 
	13,9% 


	vakantieaccommodaties.info 
	vakantieaccommodaties.info 
	vakantieaccommodaties.info 

	13,6% 
	13,6% 

	14,5% 
	14,5% 


	roompot.nl 
	roompot.nl 
	roompot.nl 

	13,1% 
	13,1% 

	10,8% 
	10,8% 


	hofvansaksen.nl 
	hofvansaksen.nl 
	hofvansaksen.nl 

	12,5% 
	12,5% 

	12,3% 
	12,3% 


	vakantiekoffer.nl 
	vakantiekoffer.nl 
	vakantiekoffer.nl 

	12,3% 
	12,3% 

	6,4% 
	6,4% 


	landalskilife.nl 
	landalskilife.nl 
	landalskilife.nl 

	11,0% 
	11,0% 

	12,3% 
	12,3% 


	kidsvakantiegids.nl 
	kidsvakantiegids.nl 
	kidsvakantiegids.nl 

	10,8% 
	10,8% 

	8,0% 
	8,0% 


	vakantie-met-kinderen.com 
	vakantie-met-kinderen.com 
	vakantie-met-kinderen.com 

	10,7% 
	10,7% 

	7,5% 
	7,5% 


	landalbusinessline.nl 
	landalbusinessline.nl 
	landalbusinessline.nl 

	8,9% 
	8,9% 

	7,8% 
	7,8% 


	heerlijkehuisjes.nl 
	heerlijkehuisjes.nl 
	heerlijkehuisjes.nl 

	8,5% 
	8,5% 

	7,9% 
	7,9% 


	vakantieparkennederland.nl 
	vakantieparkennederland.nl 
	vakantieparkennederland.nl 

	8,3% 
	8,3% 

	5,6% 
	5,6% 


	landalparkshop.nl 
	landalparkshop.nl 
	landalparkshop.nl 

	7,8% 
	7,8% 

	18,7% 
	18,7% 


	centerparcs.nl 
	centerparcs.nl 
	centerparcs.nl 

	6,9% 
	6,9% 

	7,1% 
	7,1% 


	landalwebshop.com 
	landalwebshop.com 
	landalwebshop.com 

	6,7% 
	6,7% 

	4,7% 
	4,7% 


	belvilla.nl 
	belvilla.nl 
	belvilla.nl 

	6,6% 
	6,6% 

	6,0% 
	6,0% 


	Hoe laat .nl 
	Hoe laat .nl 
	Hoe laat .nl 

	6,6% 
	6,6% 

	6,0% 
	6,0% 


	vakantiepark-gids.nl 
	vakantiepark-gids.nl 
	vakantiepark-gids.nl 

	6,4% 
	6,4% 

	N/A 
	N/A 


	goedkopebungalowsnederland.nl 
	goedkopebungalowsnederland.nl 
	goedkopebungalowsnederland.nl 

	6,4% 
	6,4% 

	8,1% 
	8,1% 


	residentia.nl 
	residentia.nl 
	residentia.nl 

	6,2% 
	6,2% 

	6,1% 
	6,1% 


	lekkerwegtips.nl 
	lekkerwegtips.nl 
	lekkerwegtips.nl 

	6,1% 
	6,1% 

	4,2% 
	4,2% 


	gezinopreis.nl 
	gezinopreis.nl 
	gezinopreis.nl 

	6,0% 
	6,0% 

	4,8% 
	4,8% 


	huurtent.nl 
	huurtent.nl 
	huurtent.nl 

	5,6% 
	5,6% 

	4,5% 
	4,5% 


	natuurhuisje.nl 
	natuurhuisje.nl 
	natuurhuisje.nl 

	5,3% 
	5,3% 

	4,0% 
	4,0% 




	Site 
	Site 
	Site 
	Site 
	Site 

	2019-2021 
	2019-2021 

	2019 
	2019 



	kidstravelservice.nl 
	kidstravelservice.nl 
	kidstravelservice.nl 
	kidstravelservice.nl 

	5,3% 
	5,3% 

	5,8% 
	5,8% 


	holland-vakantiehuis.nl 
	holland-vakantiehuis.nl 
	holland-vakantiehuis.nl 

	5,1% 
	5,1% 

	4,0% 
	4,0% 


	voordeeluitjes.nl 
	voordeeluitjes.nl 
	voordeeluitjes.nl 

	5,0% 
	5,0% 

	2,7% 
	2,7% 




	Bron: ACM analyse van SEMrush data voor organische traffic voor Landal.nl 2019-2021. Alleen de resultaten met overlap van 5% of hoger in periode 2019-2021 worden getoond. 
	68. Onderstaande tabel geeft de resultaten weer voor CenterParcs.nl. De eerste kolom geeft een overzicht van de overlappende sites. De tweede kolom geeft aan wat de gemiddelde overlap was in de periode 2019-2021. De laatste kolom geeft als robuustheidscheck weer wat de overlap was in 2019. We zien een sterke overlap met verschillende OTA’s en sites verwant aan Center Parcs. Als we kijken naar de (directe) aanbieders van vakantieparken dan komt Landal als hoogste terug. 
	68. Onderstaande tabel geeft de resultaten weer voor CenterParcs.nl. De eerste kolom geeft een overzicht van de overlappende sites. De tweede kolom geeft aan wat de gemiddelde overlap was in de periode 2019-2021. De laatste kolom geeft als robuustheidscheck weer wat de overlap was in 2019. We zien een sterke overlap met verschillende OTA’s en sites verwant aan Center Parcs. Als we kijken naar de (directe) aanbieders van vakantieparken dan komt Landal als hoogste terug. 
	68. Onderstaande tabel geeft de resultaten weer voor CenterParcs.nl. De eerste kolom geeft een overzicht van de overlappende sites. De tweede kolom geeft aan wat de gemiddelde overlap was in de periode 2019-2021. De laatste kolom geeft als robuustheidscheck weer wat de overlap was in 2019. We zien een sterke overlap met verschillende OTA’s en sites verwant aan Center Parcs. Als we kijken naar de (directe) aanbieders van vakantieparken dan komt Landal als hoogste terug. 


	Tabel 10: Gemiddelde overlap concurrenten Center Parcs op organische zoekresultaten (2019-2021) 
	Site 
	Site 
	Site 
	Site 
	Site 

	2019-2021 
	2019-2021 

	2019 
	2019 



	dagjecenterparcs.nl 
	dagjecenterparcs.nl 
	dagjecenterparcs.nl 
	dagjecenterparcs.nl 

	33,9% 
	33,9% 

	42,4% 
	42,4% 


	parkexplorer.nl 
	parkexplorer.nl 
	parkexplorer.nl 

	28,0% 
	28,0% 

	25,4% 
	25,4% 


	centerparcsforum.nl 
	centerparcsforum.nl 
	centerparcsforum.nl 

	27,7% 
	27,7% 

	40,5% 
	40,5% 


	parkvakanties.nl 
	parkvakanties.nl 
	parkvakanties.nl 

	24,1% 
	24,1% 

	27,6% 
	27,6% 


	centerparcs.be 
	centerparcs.be 
	centerparcs.be 

	22,2% 
	22,2% 

	19,2% 
	19,2% 


	bungalows.nl 
	bungalows.nl 
	bungalows.nl 

	21,9% 
	21,9% 

	24,9% 
	24,9% 


	zwemparadijzen.nl 
	zwemparadijzen.nl 
	zwemparadijzen.nl 

	21,7% 
	21,7% 

	15,5% 
	15,5% 


	bungalowparkoverzicht.nl 
	bungalowparkoverzicht.nl 
	bungalowparkoverzicht.nl 

	20,5% 
	20,5% 

	23,0% 
	23,0% 


	parkaanbiedingen.nl 
	parkaanbiedingen.nl 
	parkaanbiedingen.nl 

	20,2% 
	20,2% 

	15,8% 
	15,8% 


	centerparcs.eu 
	centerparcs.eu 
	centerparcs.eu 

	14,6% 
	14,6% 

	N/A 
	N/A 


	bungalowspecials.nl 
	bungalowspecials.nl 
	bungalowspecials.nl 

	14,3% 
	14,3% 

	15,5% 
	15,5% 


	vakantieparkmagazine.nl 
	vakantieparkmagazine.nl 
	vakantieparkmagazine.nl 

	13,8% 
	13,8% 

	12,2% 
	12,2% 


	centerparcsinformatie.nl 
	centerparcsinformatie.nl 
	centerparcsinformatie.nl 

	13,2% 
	13,2% 

	0,2% 
	0,2% 


	centerparcs-vastgoed.nl 
	centerparcs-vastgoed.nl 
	centerparcs-vastgoed.nl 

	12,1% 
	12,1% 

	13,9% 
	13,9% 


	subtropischzwembad.eu 
	subtropischzwembad.eu 
	subtropischzwembad.eu 

	11,8% 
	11,8% 

	16,6% 
	16,6% 


	groupepvcp.com 
	groupepvcp.com 
	groupepvcp.com 

	11,0% 
	11,0% 

	12,8% 
	12,8% 


	centerparcs.com 
	centerparcs.com 
	centerparcs.com 

	10,6% 
	10,6% 

	16,8% 
	16,8% 


	cparcs.nl 
	cparcs.nl 
	cparcs.nl 

	9,2% 
	9,2% 

	10,9% 
	10,9% 


	dichtbijopvakantie.nl 
	dichtbijopvakantie.nl 
	dichtbijopvakantie.nl 

	8,3% 
	8,3% 

	7,9% 
	7,9% 


	vakantieparkennederlandzoeken.nl 
	vakantieparkennederlandzoeken.nl 
	vakantieparkennederlandzoeken.nl 

	8,3% 
	8,3% 

	7,0% 
	7,0% 


	subtropischzwembad.nl 
	subtropischzwembad.nl 
	subtropischzwembad.nl 

	8,1% 
	8,1% 

	7,0% 
	7,0% 


	centerparcs.de 
	centerparcs.de 
	centerparcs.de 

	8,0% 
	8,0% 

	7,9% 
	7,9% 


	eigencenterparcs.nl 
	eigencenterparcs.nl 
	eigencenterparcs.nl 

	7,7% 
	7,7% 

	6,9% 
	6,9% 


	vakantieparken-bungalowparken.nl 
	vakantieparken-bungalowparken.nl 
	vakantieparken-bungalowparken.nl 

	7,7% 
	7,7% 

	3,7% 
	3,7% 


	sunparks.com 
	sunparks.com 
	sunparks.com 

	7,3% 
	7,3% 

	7,6% 
	7,6% 


	goedkopebungalowsnederland.nl 
	goedkopebungalowsnederland.nl 
	goedkopebungalowsnederland.nl 

	7,2% 
	7,2% 

	7,2% 
	7,2% 


	landal.nl 
	landal.nl 
	landal.nl 

	6,9% 
	6,9% 

	7,1% 
	7,1% 


	bungalowexperts.nl 
	bungalowexperts.nl 
	bungalowexperts.nl 

	6,8% 
	6,8% 

	7,9% 
	7,9% 


	aquamundoforum.nl 
	aquamundoforum.nl 
	aquamundoforum.nl 

	6,5% 
	6,5% 

	6,2% 
	6,2% 


	vakantieaccommodaties.info 
	vakantieaccommodaties.info 
	vakantieaccommodaties.info 

	6,3% 
	6,3% 

	7,5% 
	7,5% 


	vakantiepark-gids.nl 
	vakantiepark-gids.nl 
	vakantiepark-gids.nl 

	5,7% 
	5,7% 

	N/A 
	N/A 




	Site 
	Site 
	Site 
	Site 
	Site 

	2019-2021 
	2019-2021 

	2019 
	2019 



	vakantiekoffer.nl 
	vakantiekoffer.nl 
	vakantiekoffer.nl 
	vakantiekoffer.nl 

	5,6% 
	5,6% 

	2,8% 
	2,8% 


	fijnuit.nl 
	fijnuit.nl 
	fijnuit.nl 

	5,5% 
	5,5% 

	5,4% 
	5,4% 


	waargaanwezwemmen.nl 
	waargaanwezwemmen.nl 
	waargaanwezwemmen.nl 

	5,4% 
	5,4% 

	3,3% 
	3,3% 


	uitjes.nl 
	uitjes.nl 
	uitjes.nl 

	5,0% 
	5,0% 

	3,9% 
	3,9% 




	Bron: ACM analyse van SEMrush data voor organische traffic voor CenterParcs.nl 2019-2021. Alleen de resultaten met overlap van 5% of hoger in periode 2019-2021 worden getoond. 
	69. Onderstaande tabel geeft de resultaten weer voor europarcs.nl. De eerste kolom geeft een overzicht van de overlappende sites. De tweede kolom geeft aan wat de gemiddelde overlap was in 2021. We zien een sterke overlap met verschillende OTA’s. Als we kijken naar de (directe) aanbieders van vakantieparken dan komt Molecaten als hoogste terug. 
	69. Onderstaande tabel geeft de resultaten weer voor europarcs.nl. De eerste kolom geeft een overzicht van de overlappende sites. De tweede kolom geeft aan wat de gemiddelde overlap was in 2021. We zien een sterke overlap met verschillende OTA’s. Als we kijken naar de (directe) aanbieders van vakantieparken dan komt Molecaten als hoogste terug. 
	69. Onderstaande tabel geeft de resultaten weer voor europarcs.nl. De eerste kolom geeft een overzicht van de overlappende sites. De tweede kolom geeft aan wat de gemiddelde overlap was in 2021. We zien een sterke overlap met verschillende OTA’s. Als we kijken naar de (directe) aanbieders van vakantieparken dan komt Molecaten als hoogste terug. 


	Tabel 11: Gemiddelde overlap concurrenten EuroParcs op organische zoekresultaten (2021) 
	Site 
	Site 
	Site 
	Site 
	Site 

	Gemiddelde overlap 
	Gemiddelde overlap 



	europarcsverkoop.nl 
	europarcsverkoop.nl 
	europarcsverkoop.nl 
	europarcsverkoop.nl 

	50,5% 
	50,5% 


	europarcsresorts.com 
	europarcsresorts.com 
	europarcsresorts.com 

	17,0% 
	17,0% 


	droomparken.nl 
	droomparken.nl 
	droomparken.nl 

	11,8% 
	11,8% 


	bungalows.nl 
	bungalows.nl 
	bungalows.nl 

	9,7% 
	9,7% 


	duinresorts.nl 
	duinresorts.nl 
	duinresorts.nl 

	8,8% 
	8,8% 


	bungalowparkoverzicht.nl 
	bungalowparkoverzicht.nl 
	bungalowparkoverzicht.nl 

	7,2% 
	7,2% 


	vakantieparkennederlandzoeken.nl 
	vakantieparkennederlandzoeken.nl 
	vakantieparkennederlandzoeken.nl 

	7,0% 
	7,0% 


	bungalowparkzuiderzee.nl 
	bungalowparkzuiderzee.nl 
	bungalowparkzuiderzee.nl 

	6,7% 
	6,7% 


	vakantiekoffer.nl 
	vakantiekoffer.nl 
	vakantiekoffer.nl 

	6,6% 
	6,6% 


	bungalowspecials.nl 
	bungalowspecials.nl 
	bungalowspecials.nl 

	6,5% 
	6,5% 


	vakantieparkennederland.nl 
	vakantieparkennederland.nl 
	vakantieparkennederland.nl 

	5,9% 
	5,9% 


	happyboats.nl 
	happyboats.nl 
	happyboats.nl 

	5,6% 
	5,6% 


	parkexplorer.nl 
	parkexplorer.nl 
	parkexplorer.nl 

	5,5% 
	5,5% 


	parkvakanties.nl 
	parkvakanties.nl 
	parkvakanties.nl 

	5,1% 
	5,1% 


	droomparkenverkoop.nl 
	droomparkenverkoop.nl 
	droomparkenverkoop.nl 

	5,1% 
	5,1% 


	molecaten.nl 
	molecaten.nl 
	molecaten.nl 

	4,9% 
	4,9% 


	heerlijkehuisjes.nl 
	heerlijkehuisjes.nl 
	heerlijkehuisjes.nl 

	4,8% 
	4,8% 


	vakantie-watervilla.com 
	vakantie-watervilla.com 
	vakantie-watervilla.com 

	4,6% 
	4,6% 


	topparken.nl 
	topparken.nl 
	topparken.nl 

	4,4% 
	4,4% 


	familiehuisnunspeet.nl 
	familiehuisnunspeet.nl 
	familiehuisnunspeet.nl 

	4,2% 
	4,2% 


	roompot.nl 
	roompot.nl 
	roompot.nl 

	4,2% 
	4,2% 


	parkaanbiedingen.nl 
	parkaanbiedingen.nl 
	parkaanbiedingen.nl 

	4,2% 
	4,2% 


	np-debiesbosch.nl 
	np-debiesbosch.nl 
	np-debiesbosch.nl 

	4,1% 
	4,1% 


	parkvakanties.be 
	parkvakanties.be 
	parkvakanties.be 

	3,9% 
	3,9% 


	europarcs.be 
	europarcs.be 
	europarcs.be 

	3,8% 
	3,8% 


	housevision.com 
	housevision.com 
	housevision.com 

	3,8% 
	3,8% 


	aquacentrum.nl 
	aquacentrum.nl 
	aquacentrum.nl 

	3,7% 
	3,7% 


	vakantieparknederland.nl 
	vakantieparknederland.nl 
	vakantieparknederland.nl 

	3,7% 
	3,7% 


	pretwerk.nl 
	pretwerk.nl 
	pretwerk.nl 

	3,6% 
	3,6% 


	belvilla.nl 
	belvilla.nl 
	belvilla.nl 

	3,4% 
	3,4% 


	snoekbaarsbootverhuur.nl 
	snoekbaarsbootverhuur.nl 
	snoekbaarsbootverhuur.nl 

	3,4% 
	3,4% 




	Site 
	Site 
	Site 
	Site 
	Site 

	Gemiddelde overlap 
	Gemiddelde overlap 



	landal.nl 
	landal.nl 
	landal.nl 
	landal.nl 

	3,4% 
	3,4% 


	vakantiemakelaar.nl 
	vakantiemakelaar.nl 
	vakantiemakelaar.nl 

	3,3% 
	3,3% 


	4sterrencampings.nl 
	4sterrencampings.nl 
	4sterrencampings.nl 

	3,1% 
	3,1% 


	vakantieboerderij.nl 
	vakantieboerderij.nl 
	vakantieboerderij.nl 

	3,0% 
	3,0% 


	vakantiehuistekoop.nl 
	vakantiehuistekoop.nl 
	vakantiehuistekoop.nl 

	3,0% 
	3,0% 


	veluwestrandbad.nl 
	veluwestrandbad.nl 
	veluwestrandbad.nl 

	3,0% 
	3,0% 


	groepen.nl 
	groepen.nl 
	groepen.nl 

	3,0% 
	3,0% 


	vakantiepark-gids.nl 
	vakantiepark-gids.nl 
	vakantiepark-gids.nl 

	3,0% 
	3,0% 


	bremerberg.nl 
	bremerberg.nl 
	bremerberg.nl 

	2,8% 
	2,8% 


	groepsaccommodatie.nl 
	groepsaccommodatie.nl 
	groepsaccommodatie.nl 

	2,8% 
	2,8% 


	nunspeetuitdekunst.nl 
	nunspeetuitdekunst.nl 
	nunspeetuitdekunst.nl 

	2,8% 
	2,8% 


	topcamping.nl 
	topcamping.nl 
	topcamping.nl 

	2,7% 
	2,7% 


	vrijevakantiehuizen.nl 
	vrijevakantiehuizen.nl 
	vrijevakantiehuizen.nl 

	2,7% 
	2,7% 


	vakantiehuiswinkel.nl 
	vakantiehuiswinkel.nl 
	vakantiehuiswinkel.nl 

	2,7% 
	2,7% 


	stacaravanmakelaar.nl 
	stacaravanmakelaar.nl 
	stacaravanmakelaar.nl 

	2,6% 
	2,6% 


	europarcsresorts.de 
	europarcsresorts.de 
	europarcsresorts.de 

	2,6% 
	2,6% 


	natuurhuisje.nl 
	natuurhuisje.nl 
	natuurhuisje.nl 

	2,6% 
	2,6% 


	holland-vakantiehuis.nl 
	holland-vakantiehuis.nl 
	holland-vakantiehuis.nl 

	2,5% 
	2,5% 


	gemeentemol.be 
	gemeentemol.be 
	gemeentemol.be 

	2,5% 
	2,5% 




	Bron: ACM analyse van SEMrush data voor organische traffic voor EuroParcs.nl 2021. Alleen de eerste 50 resultaten met de grootste gemiddelde overlap worden getoond. 
	1.5.3 Organische zoektermen 
	70. Vergelijkbaar met de adwords analyse hiervoor heeft de ACM gekeken naar hoe vaak bepaalde termen terugkwamen bij zoekopdrachten op basis van gegevens van SEMrush. Ditmaal opdrachten waarbij consumenten op een organisch zoekresultaat hebben doorgeklikt naar de website van Roompot, Landal, Center Parcs of EuroParcs.  
	70. Vergelijkbaar met de adwords analyse hiervoor heeft de ACM gekeken naar hoe vaak bepaalde termen terugkwamen bij zoekopdrachten op basis van gegevens van SEMrush. Ditmaal opdrachten waarbij consumenten op een organisch zoekresultaat hebben doorgeklikt naar de website van Roompot, Landal, Center Parcs of EuroParcs.  
	70. Vergelijkbaar met de adwords analyse hiervoor heeft de ACM gekeken naar hoe vaak bepaalde termen terugkwamen bij zoekopdrachten op basis van gegevens van SEMrush. Ditmaal opdrachten waarbij consumenten op een organisch zoekresultaat hebben doorgeklikt naar de website van Roompot, Landal, Center Parcs of EuroParcs.  

	71. Zie hieronder in 
	71. Zie hieronder in 
	71. Zie hieronder in 
	Tabel 12
	Tabel 12

	 de resultaten. De eerste kolom bevat de naam van de website van de aanbieder (dus voor Roompot is dat bijvoorbeeld roompot.nl of een subdomein van roompot.nl). In de overige kolommen staat het percentage van het totale organische zoekverkeer dat bij desbetreffende aanbieder binnenkomt op basis van een zoekopdracht waarin de term terugkomt genoemd in de kopjes van de kolommen. Voor de kolom merk geldt dat hier de term genoemd in de eerst kolom (de naam van de aanbieder) wordt gebruikt. Bijvoorbeeld: in 58,2


	72. Uit onderstaande tabel blijkt ten eerste dat het meeste organische verkeer het merk van de aanbieder bevat. Ten tweede lijken termen zoals ‘bungalowpark’, ‘hotel’, ‘resort’ en ‘glamping’ niet van belang. De term ‘camping’ is voor Roompot meer van belang. Dit kan verklaard worden omdat Roompot zelf relatief veel campings heeft. In mindere mate geldt dit ook voor EuroParcs. De term ‘resort’ scoort bij Roompot eveneens relatief hoog. Dit kan verklaard worden omdat één van de parken van Roompot deze term in
	72. Uit onderstaande tabel blijkt ten eerste dat het meeste organische verkeer het merk van de aanbieder bevat. Ten tweede lijken termen zoals ‘bungalowpark’, ‘hotel’, ‘resort’ en ‘glamping’ niet van belang. De term ‘camping’ is voor Roompot meer van belang. Dit kan verklaard worden omdat Roompot zelf relatief veel campings heeft. In mindere mate geldt dit ook voor EuroParcs. De term ‘resort’ scoort bij Roompot eveneens relatief hoog. Dit kan verklaard worden omdat één van de parken van Roompot deze term in


	620  Dit betekent overigens dat als een consument zoekt op ‘vakantiepark Roompot’ en doorklikt naar roompot.nl deze zoekopdracht in zowel de eerste als tweede kolom voorkomt. 
	620  Dit betekent overigens dat als een consument zoekt op ‘vakantiepark Roompot’ en doorklikt naar roompot.nl deze zoekopdracht in zowel de eerste als tweede kolom voorkomt. 

	73. Deze resultaten vormen een indicatie dat accommodatiespecifieke termen minder van belang zijn voor organisch verkeer naar de websites van de vier grotere ketens en dat weinig consumenten die direct lijken te zoeken op een hotel of camping terecht komen bij een website van de ketens.621 
	73. Deze resultaten vormen een indicatie dat accommodatiespecifieke termen minder van belang zijn voor organisch verkeer naar de websites van de vier grotere ketens en dat weinig consumenten die direct lijken te zoeken op een hotel of camping terecht komen bij een website van de ketens.621 
	73. Deze resultaten vormen een indicatie dat accommodatiespecifieke termen minder van belang zijn voor organisch verkeer naar de websites van de vier grotere ketens en dat weinig consumenten die direct lijken te zoeken op een hotel of camping terecht komen bij een website van de ketens.621 


	621  Hierbij moet worden opgemerkt dat Roompot en EuroParcs op hun sites ook campings aanbieden.  
	621  Hierbij moet worden opgemerkt dat Roompot en EuroParcs op hun sites ook campings aanbieden.  
	622  Antwoorden van partijen van 24 maart 2023 met kenmerk ACM/IN/762152, antwoord op vraag 9. 
	623  Reactie op VvA SEMrush analyse van 27 juni 2022 
	624  Partijen geven aan waarom bij de bezoekersoverlappen wordt gekeken naar wereldwijde bezoeken en waarom desktop en mobile worden meegenomen voor de bezoekersoverlappen en enkel desktop voor de organische overlap. 
	625  Bijlage 18, slide 235 en 239. 
	626  Bijlage 94. 
	627  Dit lijkt een vergelijkbare tool te zijn met betrekking tot SEO optimalisatie (
	627  Dit lijkt een vergelijkbare tool te zijn met betrekking tot SEO optimalisatie (
	https://www.sistrix.com/google/
	https://www.sistrix.com/google/

	). 

	628  Bijlage 17, slide 11 

	Tabel 12: Aandeel organische traffic specifieke termen (2019-2021) 
	Aanbieder 
	Aanbieder 
	Aanbieder 
	Aanbieder 
	Aanbieder 

	Merk 
	Merk 

	Vakantiepark 
	Vakantiepark 

	Bungalowpark 
	Bungalowpark 

	Hotel 
	Hotel 

	Resort 
	Resort 

	Camping 
	Camping 

	Glamping 
	Glamping 


	Roompot 
	Roompot 
	Roompot 

	58,2% 
	58,2% 

	8,0% 
	8,0% 

	1,1% 
	1,1% 

	0,3% 
	0,3% 

	3,7% 
	3,7% 

	7,0% 
	7,0% 

	0,0% 
	0,0% 


	Landal 
	Landal 
	Landal 

	75,3% 
	75,3% 

	1,6% 
	1,6% 

	0,1% 
	0,1% 

	0,0% 
	0,0% 

	0,5% 
	0,5% 

	0,2% 
	0,2% 

	0,0% 
	0,0% 


	Center Parcs 
	Center Parcs 
	Center Parcs 

	65,1% 
	65,1% 

	0,5% 
	0,5% 

	0,1% 
	0,1% 

	0,6% 
	0,6% 

	0,1% 
	0,1% 

	0,5% 
	0,5% 

	0,0% 
	0,0% 


	EuroParcs 
	EuroParcs 
	EuroParcs 

	57,6% 
	57,6% 

	4,3% 
	4,3% 

	0,2% 
	0,2% 

	0,0% 
	0,0% 

	18,9% 
	18,9% 

	3,5% 
	3,5% 

	0,0% 
	0,0% 




	Bron: ACM analyse van SEMrush data voor organische traffic voor Roompot.nl, Landal.nl en CenterParcs.nl voor 2019-2021. Hierbij is vanwege verwerkingsrestricties december 2021 en een deel van november 2021 weg gevallen. Voor EuroParcs.nl is alleen gekeken naar januari 2021 tot en met december 2021. Met merknaam worden de namen ‘Roompot’, ‘Landal’, ‘Center’ en ‘Euro’ bedoeld. 
	1.5.4 Opmerkingen van partijen met betrekking tot SEMrush 
	74. Partijen geven aan dat SEMrush ongeschikt is voor een marktanalyse en slechts indicatief in te zetten is voor marketingoperaties, omdat de verschillende schattingen sterk kunnen fluctueren. [vertrouwelijk]. Hierbij wijzen partijen bijvoorbeeld op het verschil tussen de verkeerschattingen op basis van de SEMrush ‘Traffic Analytics’ en ‘Organic Research’.622 In een verdere reactie op de SEMrush analyse623 geven partijen nog andere punten aan: 
	74. Partijen geven aan dat SEMrush ongeschikt is voor een marktanalyse en slechts indicatief in te zetten is voor marketingoperaties, omdat de verschillende schattingen sterk kunnen fluctueren. [vertrouwelijk]. Hierbij wijzen partijen bijvoorbeeld op het verschil tussen de verkeerschattingen op basis van de SEMrush ‘Traffic Analytics’ en ‘Organic Research’.622 In een verdere reactie op de SEMrush analyse623 geven partijen nog andere punten aan: 
	74. Partijen geven aan dat SEMrush ongeschikt is voor een marktanalyse en slechts indicatief in te zetten is voor marketingoperaties, omdat de verschillende schattingen sterk kunnen fluctueren. [vertrouwelijk]. Hierbij wijzen partijen bijvoorbeeld op het verschil tussen de verkeerschattingen op basis van de SEMrush ‘Traffic Analytics’ en ‘Organic Research’.622 In een verdere reactie op de SEMrush analyse623 geven partijen nog andere punten aan: 

	• Het is onduidelijk welke onderzoeksvragen de ACM heeft trachten te beantwoorden en hoe deze relevant zijn voor de beoordeling; 
	• Het is onduidelijk welke onderzoeksvragen de ACM heeft trachten te beantwoorden en hoe deze relevant zijn voor de beoordeling; 

	• Het is onduidelijk waarom de ACM bepaalde methodologische keuzes heeft gemaakt;624 
	• Het is onduidelijk waarom de ACM bepaalde methodologische keuzes heeft gemaakt;624 

	• De resultaten zijn niet betrouwbaar, hier wijzen partijen bijvoorbeeld op het missen van Booking.com in de analyse; 
	• De resultaten zijn niet betrouwbaar, hier wijzen partijen bijvoorbeeld op het missen van Booking.com in de analyse; 

	• De ACM legt geen verantwoording af over het gebruik van SEMrush als databron; 
	• De ACM legt geen verantwoording af over het gebruik van SEMrush als databron; 

	• De ACM onderbouwt niet waarom een overlap in website bezoek of overlap in vertoningen in organische zoekresultaten iets zou zeggen over nabijheid van concurrentie; 
	• De ACM onderbouwt niet waarom een overlap in website bezoek of overlap in vertoningen in organische zoekresultaten iets zou zeggen over nabijheid van concurrentie; 

	• De bezoekersoverlappen zijn niet hoger dan te verwachten op basis van het marktaandeel; 
	• De bezoekersoverlappen zijn niet hoger dan te verwachten op basis van het marktaandeel; 

	• Partijen overlappen ook niet sterk met elkaar in betaalde zoekresultaten. 
	• Partijen overlappen ook niet sterk met elkaar in betaalde zoekresultaten. 

	75. De ACM merkt ten eerste op [vertrouwelijk]. Hieruit blijkt dat SEMrush wel wordt gebruikt voor marktanalyse. 
	75. De ACM merkt ten eerste op [vertrouwelijk]. Hieruit blijkt dat SEMrush wel wordt gebruikt voor marktanalyse. 

	• In een rapport van [vertrouwelijk] wordt SEMrush gebruikt om de organische en betaalde positie van [vertrouwelijk].625 
	• In een rapport van [vertrouwelijk] wordt SEMrush gebruikt om de organische en betaalde positie van [vertrouwelijk].625 

	• In een rapport van [vertrouwelijk] wordt gekeken naar de bezoekersoverlap op basis van SEMrush data tussen [vertrouwelijk].626 
	• In een rapport van [vertrouwelijk] wordt gekeken naar de bezoekersoverlap op basis van SEMrush data tussen [vertrouwelijk].626 

	• In een rapport van [vertrouwelijk] wordt op basis van SISTRIX627 de online zichtbaarheid op Google van [vertrouwelijk].628 
	• In een rapport van [vertrouwelijk] wordt op basis van SISTRIX627 de online zichtbaarheid op Google van [vertrouwelijk].628 

	76. Een grote vakantiepark keten maakt gebruik van SEMrush om haar rankings op Google te monitoren en zichzelf te vergelijken met concurrenten. Hierbij wordt bijvoorbeeld gekeken naar 
	76. Een grote vakantiepark keten maakt gebruik van SEMrush om haar rankings op Google te monitoren en zichzelf te vergelijken met concurrenten. Hierbij wordt bijvoorbeeld gekeken naar 


	verschillen met concurrenten ten aanzien van zichtbaarheid op de eerste pagina van zoekresultaten voor bepaalde zoekwoorden. Deze speler gebruikt SEMrush voor statistieken over rankings, zoekvolumes, geschat verkeer en bezoekersintenties.629 
	verschillen met concurrenten ten aanzien van zichtbaarheid op de eerste pagina van zoekresultaten voor bepaalde zoekwoorden. Deze speler gebruikt SEMrush voor statistieken over rankings, zoekvolumes, geschat verkeer en bezoekersintenties.629 
	verschillen met concurrenten ten aanzien van zichtbaarheid op de eerste pagina van zoekresultaten voor bepaalde zoekwoorden. Deze speler gebruikt SEMrush voor statistieken over rankings, zoekvolumes, geschat verkeer en bezoekersintenties.629 

	77. Een andere grote vakantiepark keten gebruikt een andere maar vergelijkbare tool (Ahrefs) maar is wel bekend met SEMrush. Voor deze partij is ook het monitoren van positionering belangrijk, dit geeft ook inzicht in wie concurrenten zijn en hoe sterk deze concurrenten zijn op verschillende onderdelen. Ook helpt het met het monitoren van de gezondheid van de eigen website om deze mogelijk te verbeteren om zo beter resultaten op Google te behalen.630  
	77. Een andere grote vakantiepark keten gebruikt een andere maar vergelijkbare tool (Ahrefs) maar is wel bekend met SEMrush. Voor deze partij is ook het monitoren van positionering belangrijk, dit geeft ook inzicht in wie concurrenten zijn en hoe sterk deze concurrenten zijn op verschillende onderdelen. Ook helpt het met het monitoren van de gezondheid van de eigen website om deze mogelijk te verbeteren om zo beter resultaten op Google te behalen.630  

	78. De verschillen in traffic estimates komen door de verschillen in de onderliggende data; waar Traffic Analytics gebruik maakt van onderliggende consumentenpaneldata, leunt Organic Research meer op data die van Google worden gehaald.  
	78. De verschillen in traffic estimates komen door de verschillen in de onderliggende data; waar Traffic Analytics gebruik maakt van onderliggende consumentenpaneldata, leunt Organic Research meer op data die van Google worden gehaald.  

	79. De ACM kijkt in haar SEMrush analyses naar een langere tijdsperiode (circa drie jaar). Dit verlaagt de invloed van mogelijke uitbijters. De ACM erkent dat er vanuit SEMrush gebruik gemaakt wordt van machine learning en dat de resultaten niet altijd exact overeen zullen komen met het daadwerkelijke consumentengedrag in een populatie. SEMrush en vergelijkbare tools worden gebruikt door verschillende grote bedrijven waaronder concurrenten van Roompot en Landal. 
	79. De ACM kijkt in haar SEMrush analyses naar een langere tijdsperiode (circa drie jaar). Dit verlaagt de invloed van mogelijke uitbijters. De ACM erkent dat er vanuit SEMrush gebruik gemaakt wordt van machine learning en dat de resultaten niet altijd exact overeen zullen komen met het daadwerkelijke consumentengedrag in een populatie. SEMrush en vergelijkbare tools worden gebruikt door verschillende grote bedrijven waaronder concurrenten van Roompot en Landal. 

	80. In relatie tot de andere punten merkt de ACM op: 
	80. In relatie tot de andere punten merkt de ACM op: 

	81. Met betrekking tot de methodologische keuzes is gekozen voor wereldwijde bezoeken omdat we hier vaak kijken naar het bezoeken van een Nederlands domein (een .nl website), een websitebezoeker in Duitsland die roompot.nl bezoekt is alsnog relevant. De reden waarom bij bezoekersoverlap is gekeken naar meerdere devices en bij de organische overlap naar alleen desktop is omdat SEMrush voor organische overlappen deze data alleen apart toont. 
	81. Met betrekking tot de methodologische keuzes is gekozen voor wereldwijde bezoeken omdat we hier vaak kijken naar het bezoeken van een Nederlands domein (een .nl website), een websitebezoeker in Duitsland die roompot.nl bezoekt is alsnog relevant. De reden waarom bij bezoekersoverlap is gekeken naar meerdere devices en bij de organische overlap naar alleen desktop is omdat SEMrush voor organische overlappen deze data alleen apart toont. 

	82. Het missen van Booking.com komt door de wereldwijde bezoeken. SEMrush kijkt naar de overlap op basis van het verkeer naar de twee websites samen. Als een website significant meer bezocht wordt dan de website waarmee vergeleken wordt dan kan de overlap onder een specifieke grenswaarde vallen. Booking.com gebruikt hetzelfde domein wereldwijd (booking.com) waardoor deze in vergelijking met de specifieke Nederlandse website van partijen wegviel. De ACM heeft als check een versie van de analyse gedaan waarin
	82. Het missen van Booking.com komt door de wereldwijde bezoeken. SEMrush kijkt naar de overlap op basis van het verkeer naar de twee websites samen. Als een website significant meer bezocht wordt dan de website waarmee vergeleken wordt dan kan de overlap onder een specifieke grenswaarde vallen. Booking.com gebruikt hetzelfde domein wereldwijd (booking.com) waardoor deze in vergelijking met de specifieke Nederlandse website van partijen wegviel. De ACM heeft als check een versie van de analyse gedaan waarin

	83. Partijen merken op dat de resultaten van deze analyse overeenkomen met de marktaandelen. Ten eerste merkt de ACM op dat het lastig is om de twee percentages direct te vergelijken, omdat deze een hele andere grondslag hebben. Wat wel blijkt uit de bezoekersoverlap analyse is dat partijen in dit respect elkaar belangrijkste concurrent zijn. Dit impliceert verder dat de hoge marktaandelen van partijen zeggingskracht hebben. 
	83. Partijen merken op dat de resultaten van deze analyse overeenkomen met de marktaandelen. Ten eerste merkt de ACM op dat het lastig is om de twee percentages direct te vergelijken, omdat deze een hele andere grondslag hebben. Wat wel blijkt uit de bezoekersoverlap analyse is dat partijen in dit respect elkaar belangrijkste concurrent zijn. Dit impliceert verder dat de hoge marktaandelen van partijen zeggingskracht hebben. 

	84. Het bezoeken van een website van een specifieke aanbieder door een consument kan worden gezien als het overwegen van een product, als consumenten vaker twee specifieke producten overwegen in vergelijking met twee andere producten kan dat een indicatie van nabijheid van concurrentie zijn.  
	84. Het bezoeken van een website van een specifieke aanbieder door een consument kan worden gezien als het overwegen van een product, als consumenten vaker twee specifieke producten overwegen in vergelijking met twee andere producten kan dat een indicatie van nabijheid van concurrentie zijn.  


	629  E-mail van 27 mei 2022 met kenmerk ACM/IN/696319. 
	629  E-mail van 27 mei 2022 met kenmerk ACM/IN/696319. 
	630  E-mail van 31 mei 2022 met kenmerk ACM/IN/696629. 
	631  Hierin is de overlap met Booking.com respectievelijk 7,5%; 8,5%; 6,2% en 1,9% voor Roompot.nl, Landal.nl, CenterParcs.nl en EuroParcs.nl 

	2 Bijlage 
	2 Bijlage 
	–
	 Economische onderzoeken partijen
	 

	2.1 Inleiding 
	85. Roompot en Landal (partijen) hebben in het kader van de voorgenomen overname van Landal door Roompot een aantal onderzoeken ad hoc632 laten uit voeren: (i) een vragenlijstonderzoek door Strategy&; en (ii) een conjoint analyse door Strategy& en Blauw.633 Deze twee onderzoeken worden gebruikt voor het schatten van het verlies aan volume bij een 5-10% prijsverhoging (de actual loss). Daarnaast zijn financiële gegevens van Roompot gebruikt om een indicatie te krijgen voor de critical loss (het volumeverlies
	85. Roompot en Landal (partijen) hebben in het kader van de voorgenomen overname van Landal door Roompot een aantal onderzoeken ad hoc632 laten uit voeren: (i) een vragenlijstonderzoek door Strategy&; en (ii) een conjoint analyse door Strategy& en Blauw.633 Deze twee onderzoeken worden gebruikt voor het schatten van het verlies aan volume bij een 5-10% prijsverhoging (de actual loss). Daarnaast zijn financiële gegevens van Roompot gebruikt om een indicatie te krijgen voor de critical loss (het volumeverlies
	85. Roompot en Landal (partijen) hebben in het kader van de voorgenomen overname van Landal door Roompot een aantal onderzoeken ad hoc632 laten uit voeren: (i) een vragenlijstonderzoek door Strategy&; en (ii) een conjoint analyse door Strategy& en Blauw.633 Deze twee onderzoeken worden gebruikt voor het schatten van het verlies aan volume bij een 5-10% prijsverhoging (de actual loss). Daarnaast zijn financiële gegevens van Roompot gebruikt om een indicatie te krijgen voor de critical loss (het volumeverlies

	86. Met behulp van de geschatte actual loss en de berekende critical loss voeren partijen een critical loss analyse uit ten behoeve van het afbakenen van de relevante markt. Volgens partijen tonen deze onderzoeken aan dat de relevante productmarkt ruimer is dan vakantieparken en verschillende soorten vakantieaccommodaties omvat.634 Na de punten van overweging waarin de ACM deze onderzoeken beoordeelt en een latere mondelinge toelichting daarop hebben partijen nog twee aanvullende vragenlijstonderzoeken late
	86. Met behulp van de geschatte actual loss en de berekende critical loss voeren partijen een critical loss analyse uit ten behoeve van het afbakenen van de relevante markt. Volgens partijen tonen deze onderzoeken aan dat de relevante productmarkt ruimer is dan vakantieparken en verschillende soorten vakantieaccommodaties omvat.634 Na de punten van overweging waarin de ACM deze onderzoeken beoordeelt en een latere mondelinge toelichting daarop hebben partijen nog twee aanvullende vragenlijstonderzoeken late

	87. Dergelijke ad hoc onderzoeken worden meestal uiterst zorgvuldig onderzocht.635 De ACM stelde gedurende de meldingsfase al vast dat de resultaten van deze economische onderzoeken afwijken van de informatie van marktpartijen en de indrukken uit de interne (strategische) documenten van Roompot en Landal.636 Gelet ook op voornoemde afwijkende uitkomsten van deze onderzoeken heeft de ACM deze onderzoeken uiterst zorgvuldig getoetst. 
	87. Dergelijke ad hoc onderzoeken worden meestal uiterst zorgvuldig onderzocht.635 De ACM stelde gedurende de meldingsfase al vast dat de resultaten van deze economische onderzoeken afwijken van de informatie van marktpartijen en de indrukken uit de interne (strategische) documenten van Roompot en Landal.636 Gelet ook op voornoemde afwijkende uitkomsten van deze onderzoeken heeft de ACM deze onderzoeken uiterst zorgvuldig getoetst. 

	88. De ACM merkt in het algemeen op dat het voorleggen van vragen (zoals in de consumentenenquête en conjoint analyse) aan respondenten met zich meebrengt dat de antwoorden op dit soort vragen hoogstens indicaties kunnen geven voor (kruislingse) prijselasticiteiten;637 het betreffen zogenaamde stated preferences. Dit heeft als risico en nadeel dat het overstapgedrag wordt overschat. Respondenten moeten hun eigen voornemens inschatten en die blijken vaak niet overeen te komen met het daadwerkelijke gedrag. D
	88. De ACM merkt in het algemeen op dat het voorleggen van vragen (zoals in de consumentenenquête en conjoint analyse) aan respondenten met zich meebrengt dat de antwoorden op dit soort vragen hoogstens indicaties kunnen geven voor (kruislingse) prijselasticiteiten;637 het betreffen zogenaamde stated preferences. Dit heeft als risico en nadeel dat het overstapgedrag wordt overschat. Respondenten moeten hun eigen voornemens inschatten en die blijken vaak niet overeen te komen met het daadwerkelijke gedrag. D


	632  Dat wil zeggen dat deze onderzoeken in opdracht van de betrokken ondernemingen zijn verricht met het oog op deze voorgenomen concentratie.  
	632  Dat wil zeggen dat deze onderzoeken in opdracht van de betrokken ondernemingen zijn verricht met het oog op deze voorgenomen concentratie.  
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	, punt 41: “Bij consumentenonderzoeken die ad hoc door de betrokken ondernemingen of hun concurrenten zijn verricht met het oog op een fusieprocedure […] worden de gevolgde methoden meestal uiterst zorgvuldig onderzocht. In tegenstelling tot eerder verrichte studies zijn deze namelijk niet voorbereid in de normale bedrijfsuitoefening en met het oog op het nemen van bedrijfsbeslissingen.” Zie ook de beschikking van de Commissie van 22 januari 1997 in Zaak nr. IV/M.794 - 
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	, punt 54: “Daarnaast kan in het algemeen worden gesteld dat de hypothetische monopolist test een theoretisch denkkader is, dat in essentie neerkomt op het kwantificeren van kruiselingse prijselasticiteiten. Het voorleggen van prospectieve vragen aan respondenten (bijvoorbeeld: Als u aan de toekomst denkt, wat voor soort korte vakanties overweegt u de komende 2 jaar te gaan ondernemen?) brengt met zich mee dat de antwoorden op dit soort vragen hoogstens indicaties kunnen geven voor kruiselingse prijselastic
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	640  Zie de reactie van partijen op de marktconsultatie betreffende de Strategy& en Blauw onderzoeken (Bijlage 82 - PWC S& - Reactie op marktconsultatie, pagina 3: “Het klopt dat survey-onderzoek verwacht gedrag meet (zogenoemde stated preferences), dat af kan wijken van daadwerkelijke gedrag”). 

	daadwerkelijk overstapgedrag (revealed preference in plaats van stated preference) is daardoor betrouwbaarder. Als revealed preferences niet beschikbaar zijn, kunnen onderzoeken naar stated preferences gebruikt worden, maar eerder genoemde onzekerheden nopen tot een zekere mate van voorzichtigheid bij het verbinden van conclusies aan dit type analyse. 
	daadwerkelijk overstapgedrag (revealed preference in plaats van stated preference) is daardoor betrouwbaarder. Als revealed preferences niet beschikbaar zijn, kunnen onderzoeken naar stated preferences gebruikt worden, maar eerder genoemde onzekerheden nopen tot een zekere mate van voorzichtigheid bij het verbinden van conclusies aan dit type analyse. 
	daadwerkelijk overstapgedrag (revealed preference in plaats van stated preference) is daardoor betrouwbaarder. Als revealed preferences niet beschikbaar zijn, kunnen onderzoeken naar stated preferences gebruikt worden, maar eerder genoemde onzekerheden nopen tot een zekere mate van voorzichtigheid bij het verbinden van conclusies aan dit type analyse. 

	89. Na een zorgvuldige analyse van deze onderzoeken komt de ACM tot de conclusie dat zowel het vragenlijstonderzoek als de conjoint analyse gebreken kennen in vraagstelling en uitvoering.641 
	89. Na een zorgvuldige analyse van deze onderzoeken komt de ACM tot de conclusie dat zowel het vragenlijstonderzoek als de conjoint analyse gebreken kennen in vraagstelling en uitvoering.641 

	90. Gelet op de onzekerheden in deze onderzoeken is er sprake van een ruime onzekerheidsmarge bij de schatting door partijen van de actual loss. Hierdoor zijn deze resultaten niet voldoende bruikbaar om daarmee de markt af te bakenen. De berekening van de critical loss heeft ook te maken met tekortkomingen. Hierdoor ontstaan onzekerheden over de uitkomsten van deze analyse. Gezien de onzekerheden over de bepaling van de actual loss en de critical loss kan de ACM geen groot gewicht toekennen aan de gepresent
	90. Gelet op de onzekerheden in deze onderzoeken is er sprake van een ruime onzekerheidsmarge bij de schatting door partijen van de actual loss. Hierdoor zijn deze resultaten niet voldoende bruikbaar om daarmee de markt af te bakenen. De berekening van de critical loss heeft ook te maken met tekortkomingen. Hierdoor ontstaan onzekerheden over de uitkomsten van deze analyse. Gezien de onzekerheden over de bepaling van de actual loss en de critical loss kan de ACM geen groot gewicht toekennen aan de gepresent
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	642  Small but Significant and Non-transitory Increase in Price. 
	643  De meest relevante en directe vraag is vraag 14: “Stel dat de prijs van een verblijf op een vakantiepark in Nederland 5 - 10% hoger was geweest dan wat u voor uw laatste verblijf betaald heeft. De prijzen van alternatieve vakanties en accommodaties zijn niet veranderd. Welke van onderstaande opties zou dan het meest waarschijnlijk zijn geweest?” 
	644  In de Cellophane casus van Du Pont heeft het Hooggerechtshof in de VS onterecht geconcludeerd dat Du Pont geen marktmacht had, omdat ze de elasticiteit bepaalde op het monopolie evenwicht in plaats van de elasticiteit op het concurrerende evenwicht. 
	645  De reserveringsprijs is de hoogste prijs die een consument bereid is te betalen voor een bepaald goed, in dit geval een vakantie op een vakantiepark. 
	646  In het uiterste geval bij perfecte prijsdiscriminatie zorgt zelfs een kleine prijsverhoging van circa 1% voor de volledige uitval van de vraag. In een dergelijke situatie zou dit leiden tot een te brede markt. 

	2.2 Vragenlijstonderzoek 
	91. Er zijn bij het uitgevoerde onderzoek serieuze vraagtekens te plaatsen bij de bruikbaarheid van het vragenlijstonderzoek. Hieronder worden verschillende aspecten besproken.  
	91. Er zijn bij het uitgevoerde onderzoek serieuze vraagtekens te plaatsen bij de bruikbaarheid van het vragenlijstonderzoek. Hieronder worden verschillende aspecten besproken.  
	91. Er zijn bij het uitgevoerde onderzoek serieuze vraagtekens te plaatsen bij de bruikbaarheid van het vragenlijstonderzoek. Hieronder worden verschillende aspecten besproken.  

	92. Een belangrijk aspect is in hoeverre de respondent nog daadwerkelijk weet wat het vakantiehuis destijds kostte (tot wel drie jaar geleden), wat de daadwerkelijk overwogen alternatieven op dat moment waren en wat de kosten van deze alternatieven waren. De daadwerkelijke uitgaven zijn niet uitgevraagd en daardoor ook niet gebruikt in de SSNIP642-vraag en de vraag naar de overwogen alternatieven.643 Het risico bestaat dat mensen eerder hebben gereageerd op de woorden 5-10% prijsstijging dan op een daadwerk
	92. Een belangrijk aspect is in hoeverre de respondent nog daadwerkelijk weet wat het vakantiehuis destijds kostte (tot wel drie jaar geleden), wat de daadwerkelijk overwogen alternatieven op dat moment waren en wat de kosten van deze alternatieven waren. De daadwerkelijke uitgaven zijn niet uitgevraagd en daardoor ook niet gebruikt in de SSNIP642-vraag en de vraag naar de overwogen alternatieven.643 Het risico bestaat dat mensen eerder hebben gereageerd op de woorden 5-10% prijsstijging dan op een daadwerk

	93. Als de respondent zich al de prijs van het vakantiehuis weet te herinneren bestaat het risico dat de cellophane fallacy optreedt644. De prijzen verschillen per park (locatie en faciliteiten), accommodatie, moment van boeken, periode in het jaar en de schoolvakanties, et cetera. Er is dus een bepaalde mate van prijsdiscriminatie en prijsdifferentiatie waardoor bij meer bezoekers de prijs al dichter bij de reserveringsprijs645 van de bezoeker zal liggen. [vertrouwelijk]. Bij een prijsverhoging zal dit voo
	93. Als de respondent zich al de prijs van het vakantiehuis weet te herinneren bestaat het risico dat de cellophane fallacy optreedt644. De prijzen verschillen per park (locatie en faciliteiten), accommodatie, moment van boeken, periode in het jaar en de schoolvakanties, et cetera. Er is dus een bepaalde mate van prijsdiscriminatie en prijsdifferentiatie waardoor bij meer bezoekers de prijs al dichter bij de reserveringsprijs645 van de bezoeker zal liggen. [vertrouwelijk]. Bij een prijsverhoging zal dit voo

	94. De SSNIP-vraag is verder als een categorale vraag gesteld; men gebruikt vier elkaar uitsluitende modelijkheden: (i) zou prijsstijging accepteren; (ii) switch naar alternatief; (iii) geen vakantie boeken; en (iv) weet niet. Hierdoor moet de respondent een keuze maken, zelfs als de afweging tussen accepteren en switchen naar een andere vakantie heel dicht bij elkaar ligt. Voor een 
	94. De SSNIP-vraag is verder als een categorale vraag gesteld; men gebruikt vier elkaar uitsluitende modelijkheden: (i) zou prijsstijging accepteren; (ii) switch naar alternatief; (iii) geen vakantie boeken; en (iv) weet niet. Hierdoor moet de respondent een keuze maken, zelfs als de afweging tussen accepteren en switchen naar een andere vakantie heel dicht bij elkaar ligt. Voor een 


	respondent kan een 5% prijsstijging resulteren in accepteren en een 10% prijsstijging voor switchen. Door de opzet van de vraag verdwijnt deze nuance en gevoeligheid en kan de prijsgevoeligheid worden overschat.  
	respondent kan een 5% prijsstijging resulteren in accepteren en een 10% prijsstijging voor switchen. Door de opzet van de vraag verdwijnt deze nuance en gevoeligheid en kan de prijsgevoeligheid worden overschat.  
	respondent kan een 5% prijsstijging resulteren in accepteren en een 10% prijsstijging voor switchen. Door de opzet van de vraag verdwijnt deze nuance en gevoeligheid en kan de prijsgevoeligheid worden overschat.  

	95. In de vragenlijst is gevraagd naar de alternatieven die de respondent zou overwegen. Omdat de respondenten meerdere alternatieven konden aangeven als (zeer) waarschijnlijk alternatief is het echter niet mogelijk te bepalen wat het meest nabije alternatief is. Hierdoor is niet te bepalen welk meest nabije alternatief eventueel als eerste toegevoegd zou moeten worden aan de markt (vakantiepark in België of een strandvakantie Spanje). 
	95. In de vragenlijst is gevraagd naar de alternatieven die de respondent zou overwegen. Omdat de respondenten meerdere alternatieven konden aangeven als (zeer) waarschijnlijk alternatief is het echter niet mogelijk te bepalen wat het meest nabije alternatief is. Hierdoor is niet te bepalen welk meest nabije alternatief eventueel als eerste toegevoegd zou moeten worden aan de markt (vakantiepark in België of een strandvakantie Spanje). 

	96. Er is bij de vragenlijst onvoldoende rekening gehouden met het soort vakantie. De keuze voor een bepaalde vakantie kan bijvoorbeeld afhangen van het soort vakantie, met wie je gaat, op welk moment in het jaar, voor hoe lang, et cetera. Zo zullen er andere alternatieven overwogen worden voor een zomervakantie van twee weken dan een lang weekend in de herfstvakantie. Dit aspect komt onvoldoende terug in de vraagstelling waardoor de respondent waarschijnlijk heel veel alternatieven als (zeer) waarschijnlij
	96. Er is bij de vragenlijst onvoldoende rekening gehouden met het soort vakantie. De keuze voor een bepaalde vakantie kan bijvoorbeeld afhangen van het soort vakantie, met wie je gaat, op welk moment in het jaar, voor hoe lang, et cetera. Zo zullen er andere alternatieven overwogen worden voor een zomervakantie van twee weken dan een lang weekend in de herfstvakantie. Dit aspect komt onvoldoende terug in de vraagstelling waardoor de respondent waarschijnlijk heel veel alternatieven als (zeer) waarschijnlij

	97. Verder is onduidelijk of de respondenten wel een juiste afspiegeling vormen van de bezoekers van de vakantieparken. De bruto steekproef lijkt redelijk representatief voor respectievelijk Nederland, België en Duitsland. Dit betekent echter niet dat de respondenten ook representatief zijn voor vakantieparkbezoekers. Er is niet onderzocht in hoeverre het beeld van de bezoekers die hebben deelgenomen aan de vragenlijst overeenkomt met bijvoorbeeld het profiel van de bezoekers van Roompot en Landal (als indi
	97. Verder is onduidelijk of de respondenten wel een juiste afspiegeling vormen van de bezoekers van de vakantieparken. De bruto steekproef lijkt redelijk representatief voor respectievelijk Nederland, België en Duitsland. Dit betekent echter niet dat de respondenten ook representatief zijn voor vakantieparkbezoekers. Er is niet onderzocht in hoeverre het beeld van de bezoekers die hebben deelgenomen aan de vragenlijst overeenkomt met bijvoorbeeld het profiel van de bezoekers van Roompot en Landal (als indi

	98. Tot slot, het gebruik van de uitkomsten van deze vragenlijst kan zeker in de context van een critical loss analyse problematisch zijn. De vraagstelling is gericht op Nederlandse vakantieparken (en de gevolgen van een 5-10% prijsstijging). Roompot en Landal hebben echter ook vakantieparken in het buitenland. Meerdere respondenten hebben aangegeven buitenlandse vakantieparken als alternatief te zien bij een dergelijke prijsverhoging. Als deze respondenten naar een park van Roompot of Landal gaan, betekent
	98. Tot slot, het gebruik van de uitkomsten van deze vragenlijst kan zeker in de context van een critical loss analyse problematisch zijn. De vraagstelling is gericht op Nederlandse vakantieparken (en de gevolgen van een 5-10% prijsstijging). Roompot en Landal hebben echter ook vakantieparken in het buitenland. Meerdere respondenten hebben aangegeven buitenlandse vakantieparken als alternatief te zien bij een dergelijke prijsverhoging. Als deze respondenten naar een park van Roompot of Landal gaan, betekent

	99. De ACM concludeert dat vanwege de opzet en de vraagstelling van het vragenlijstonderzoek de uitkomsten met te veel onzekerheden zijn omgeven om conclusies te trekken over de prijsgevoeligheid van bezoekers van Nederlandse vakantieparkhuizen (de actual loss). De vraagstelling, het ontbreken van de daadwerkelijk betaalde prijs, het vergelijken van alternatieven (uit het verleden, tot drie jaar terug) waarbij de respondent met grote waarschijnlijkheid niet meer alle informatie over heeft, onduidelijkheid o
	99. De ACM concludeert dat vanwege de opzet en de vraagstelling van het vragenlijstonderzoek de uitkomsten met te veel onzekerheden zijn omgeven om conclusies te trekken over de prijsgevoeligheid van bezoekers van Nederlandse vakantieparkhuizen (de actual loss). De vraagstelling, het ontbreken van de daadwerkelijk betaalde prijs, het vergelijken van alternatieven (uit het verleden, tot drie jaar terug) waarbij de respondent met grote waarschijnlijkheid niet meer alle informatie over heeft, onduidelijkheid o


	2.2.1 Eerste aanvullende vragenlijstonderzoek 
	100. Partijen hebben een aanvullend vragenlijstonderzoek onder Nederlanders laten uitvoeren naar de overwogen alternatieven voor een vakantie op een vakantiepark. Dit onderzoek concentreert zich hiermee op de alternatieven die eventueel aan de relevante markt toegevoegd moeten worden als de markt (naar aanleiding van de SSNIP-vraag) ruimer gedefinieerd zou moeten worden.  
	100. Partijen hebben een aanvullend vragenlijstonderzoek onder Nederlanders laten uitvoeren naar de overwogen alternatieven voor een vakantie op een vakantiepark. Dit onderzoek concentreert zich hiermee op de alternatieven die eventueel aan de relevante markt toegevoegd moeten worden als de markt (naar aanleiding van de SSNIP-vraag) ruimer gedefinieerd zou moeten worden.  
	100. Partijen hebben een aanvullend vragenlijstonderzoek onder Nederlanders laten uitvoeren naar de overwogen alternatieven voor een vakantie op een vakantiepark. Dit onderzoek concentreert zich hiermee op de alternatieven die eventueel aan de relevante markt toegevoegd moeten worden als de markt (naar aanleiding van de SSNIP-vraag) ruimer gedefinieerd zou moeten worden.  

	101. De vraagstelling in dit eerste aanvullende vragenlijstonderzoek is iets aangepast ten opzichte van het eerdere vragenlijstonderzoek. Het eerste vragenlijstonderzoek vraagt naar het laatste verblijf op een vakantiepark (tot drie jaar terug). Vervolgens wordt gevraagd wat men zou doen als de vakantie 5-10% duurder zou zijn geweest en welke alternatieven overwogen zouden worden. Dit 
	101. De vraagstelling in dit eerste aanvullende vragenlijstonderzoek is iets aangepast ten opzichte van het eerdere vragenlijstonderzoek. Het eerste vragenlijstonderzoek vraagt naar het laatste verblijf op een vakantiepark (tot drie jaar terug). Vervolgens wordt gevraagd wat men zou doen als de vakantie 5-10% duurder zou zijn geweest en welke alternatieven overwogen zouden worden. Dit 


	aanvullende onderzoek vraagt naar welke vakanties de respondent overweegt in de komende drie jaar, naast een vakantie op een Nederlands vakantiepark. Strategy& geeft aan dat ruim [vertrouwelijk] van de respondenten alternatieven overwegen voor een vakantiepark in Nederland. Het meest genoemde alternatief is een vakantie op een buitenlands vakantiepark. Als de respondent het belangrijkste alternatief moet aangeven, dan wordt door [vertrouwelijk] het buitenlandse vakantiepark genoemd. Dit is een indicatie voo
	aanvullende onderzoek vraagt naar welke vakanties de respondent overweegt in de komende drie jaar, naast een vakantie op een Nederlands vakantiepark. Strategy& geeft aan dat ruim [vertrouwelijk] van de respondenten alternatieven overwegen voor een vakantiepark in Nederland. Het meest genoemde alternatief is een vakantie op een buitenlands vakantiepark. Als de respondent het belangrijkste alternatief moet aangeven, dan wordt door [vertrouwelijk] het buitenlandse vakantiepark genoemd. Dit is een indicatie voo
	aanvullende onderzoek vraagt naar welke vakanties de respondent overweegt in de komende drie jaar, naast een vakantie op een Nederlands vakantiepark. Strategy& geeft aan dat ruim [vertrouwelijk] van de respondenten alternatieven overwegen voor een vakantiepark in Nederland. Het meest genoemde alternatief is een vakantie op een buitenlands vakantiepark. Als de respondent het belangrijkste alternatief moet aangeven, dan wordt door [vertrouwelijk] het buitenlandse vakantiepark genoemd. Dit is een indicatie voo

	102. Daarnaast worden vragen gesteld over de acceptabele reistijd. Circa [vertrouwelijk] zou bereid zijn meer dan twee uur te reizen voor een vakantie op een vakantiepark in Nederland. 
	102. Daarnaast worden vragen gesteld over de acceptabele reistijd. Circa [vertrouwelijk] zou bereid zijn meer dan twee uur te reizen voor een vakantie op een vakantiepark in Nederland. 

	103. De ACM heeft dit onderzoek beoordeeld en concludeert dat er beperkingen zijn waardoor weinig waarde kan worden toegekend aan de uitkomsten. Zoals de ACM eerder aangeeft hebben stated preferences onderzoeken belangrijke nadelen. Zeker door de gebruikte vraagstelling (welke alternatieven zou u de komende drie jaar overwegen) wordt de vraag zo algemeen dat er weinig waarde aan toegekend kan worden. Consumenten wijzigen in de tijd namelijk regelmatig van hun voorkeuren. Dit komt naar voren in eerder aangeh
	103. De ACM heeft dit onderzoek beoordeeld en concludeert dat er beperkingen zijn waardoor weinig waarde kan worden toegekend aan de uitkomsten. Zoals de ACM eerder aangeeft hebben stated preferences onderzoeken belangrijke nadelen. Zeker door de gebruikte vraagstelling (welke alternatieven zou u de komende drie jaar overwegen) wordt de vraag zo algemeen dat er weinig waarde aan toegekend kan worden. Consumenten wijzigen in de tijd namelijk regelmatig van hun voorkeuren. Dit komt naar voren in eerder aangeh
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	2.2.2 Tweede aanvullende vragenlijstonderzoek 
	104. Partijen hebben op 24 mei 2022 een aanvullend onderzoek verstrekt waarin specifiek ingegaan is op de prijsgevoeligheid van Nederlandse consumenten die een vakantie boeken. Evenals bij het eerste aanvullende vragenlijstonderzoek zijn de respondenten gevraagd of ze overwegen de komende drie jaar een vakantiewoning te boeken op een vakantiepark. Uit het onderzoek komt naar voren dat [vertrouwelijk]  van de respondenten aangeeft een alternatieve vakantie te boeken na een 5% prijsverhoging. Bij een prijsver
	104. Partijen hebben op 24 mei 2022 een aanvullend onderzoek verstrekt waarin specifiek ingegaan is op de prijsgevoeligheid van Nederlandse consumenten die een vakantie boeken. Evenals bij het eerste aanvullende vragenlijstonderzoek zijn de respondenten gevraagd of ze overwegen de komende drie jaar een vakantiewoning te boeken op een vakantiepark. Uit het onderzoek komt naar voren dat [vertrouwelijk]  van de respondenten aangeeft een alternatieve vakantie te boeken na een 5% prijsverhoging. Bij een prijsver
	104. Partijen hebben op 24 mei 2022 een aanvullend onderzoek verstrekt waarin specifiek ingegaan is op de prijsgevoeligheid van Nederlandse consumenten die een vakantie boeken. Evenals bij het eerste aanvullende vragenlijstonderzoek zijn de respondenten gevraagd of ze overwegen de komende drie jaar een vakantiewoning te boeken op een vakantiepark. Uit het onderzoek komt naar voren dat [vertrouwelijk]  van de respondenten aangeeft een alternatieve vakantie te boeken na een 5% prijsverhoging. Bij een prijsver

	105. De ACM kan ook aan dit onderzoek weinig waarde toekennen. Evenals bij het eerste aanvullende onderzoek zorgt de vraagstelling (welke alternatieven overweegt u in de komende drie jaar voor een vakantie) dat het onderzoek minder zeggingskracht heeft. Overwogen alternatieven kunnen zeer sterk afwijken van de alternatieven die daadwerkelijk meegenomen worden op het moment van het beslissen, het vastleggen van een vakantie. Daarnaast is bekend, zoals eerder aangehaald, dat de voorgenomen vakanties van consu
	105. De ACM kan ook aan dit onderzoek weinig waarde toekennen. Evenals bij het eerste aanvullende onderzoek zorgt de vraagstelling (welke alternatieven overweegt u in de komende drie jaar voor een vakantie) dat het onderzoek minder zeggingskracht heeft. Overwogen alternatieven kunnen zeer sterk afwijken van de alternatieven die daadwerkelijk meegenomen worden op het moment van het beslissen, het vastleggen van een vakantie. Daarnaast is bekend, zoals eerder aangehaald, dat de voorgenomen vakanties van consu

	106. De SSNIP-vraag heeft dezelfde beperkingen als het oorspronkelijke onderzoek. De daadwerkelijke prijs wordt niet uitgevraagd en er is geen informatie over de prijs van de alternatieve vakanties. De respondent zal dus reageren op de 5-10% prijsverhoging zonder een daadwerkelijke afweging te maken tussen de daadwerkelijke bedragen van de vakantieparken en de eventueel overwogen alternatieven (als ze van beide al een voorstelling kunnen maken). Daarnaast geven een aantal respondenten spontaan aan (bij de r
	106. De SSNIP-vraag heeft dezelfde beperkingen als het oorspronkelijke onderzoek. De daadwerkelijke prijs wordt niet uitgevraagd en er is geen informatie over de prijs van de alternatieve vakanties. De respondent zal dus reageren op de 5-10% prijsverhoging zonder een daadwerkelijke afweging te maken tussen de daadwerkelijke bedragen van de vakantieparken en de eventueel overwogen alternatieven (als ze van beide al een voorstelling kunnen maken). Daarnaast geven een aantal respondenten spontaan aan (bij de r


	2.3 Conjoint analyse 
	107. De ACM concludeert dat er meerdere kanttekeningen te plaatsen bij de uitgevoerde conjoint analyse waaronder ten aanzien van de introductievraag en de opzet van de studie. Hierdoor kan de berekende actual loss op basis van de conjoint analyse geen goede basis vormen voor de critical loss analyse. Het valt niet uit te sluiten dat de vakantieparkbezoekers prijsgevoeliger lijken dan ze in werkelijkheid zijn. 
	107. De ACM concludeert dat er meerdere kanttekeningen te plaatsen bij de uitgevoerde conjoint analyse waaronder ten aanzien van de introductievraag en de opzet van de studie. Hierdoor kan de berekende actual loss op basis van de conjoint analyse geen goede basis vormen voor de critical loss analyse. Het valt niet uit te sluiten dat de vakantieparkbezoekers prijsgevoeliger lijken dan ze in werkelijkheid zijn. 
	107. De ACM concludeert dat er meerdere kanttekeningen te plaatsen bij de uitgevoerde conjoint analyse waaronder ten aanzien van de introductievraag en de opzet van de studie. Hierdoor kan de berekende actual loss op basis van de conjoint analyse geen goede basis vormen voor de critical loss analyse. Het valt niet uit te sluiten dat de vakantieparkbezoekers prijsgevoeliger lijken dan ze in werkelijkheid zijn. 

	108. Ook bij een conjoint analyse is de vraagstelling en gehele opzet cruciaal. Daarnaast moeten de verschillende alternatieven reëel zijn en aansluiten bij de waarden die in de praktijk voor komen. De conjoint wordt geïntroduceerd met de volgende vraag: “Stel u gaat een korte vakantie boeken van 3 tot 7 dagen voor een gezelschap van 2 tot 4 personen. Op de volgende schermen zullen we u steeds 3 verschillende opties tonen voor uw verblijf tijdens deze vakantie. De opties variëren in bestemming, accommodatie
	108. Ook bij een conjoint analyse is de vraagstelling en gehele opzet cruciaal. Daarnaast moeten de verschillende alternatieven reëel zijn en aansluiten bij de waarden die in de praktijk voor komen. De conjoint wordt geïntroduceerd met de volgende vraag: “Stel u gaat een korte vakantie boeken van 3 tot 7 dagen voor een gezelschap van 2 tot 4 personen. Op de volgende schermen zullen we u steeds 3 verschillende opties tonen voor uw verblijf tijdens deze vakantie. De opties variëren in bestemming, accommodatie

	109. De vraag is zeer algemeen gesteld waarbij niet specifiek rekening wordt gehouden met het doel van de vakantie (zomervakantie, tweede of derde vakantie in het jaar, et cetera). Als alle respondenten de zomervakantie in gedachten hebben genomen (niet onlogisch gezien de periode waarin de conjoint gedaan is), zal dit de resultaten beïnvloeden. Er kunnen dan meer verder weg gelegen alternatieven overwogen worden. Verder zal de omschrijving “2 tot 4 personen” invloed hebben op de kosten van verschillende va
	109. De vraag is zeer algemeen gesteld waarbij niet specifiek rekening wordt gehouden met het doel van de vakantie (zomervakantie, tweede of derde vakantie in het jaar, et cetera). Als alle respondenten de zomervakantie in gedachten hebben genomen (niet onlogisch gezien de periode waarin de conjoint gedaan is), zal dit de resultaten beïnvloeden. Er kunnen dan meer verder weg gelegen alternatieven overwogen worden. Verder zal de omschrijving “2 tot 4 personen” invloed hebben op de kosten van verschillende va

	110. De kans bestaat dat als een respondent drie alternatieven voorgelegd krijgt die zich alle drie in het buitenland bevinden de respondent zal aannemen dat het een vakantie van een week is. Als bij de volgende conjoint taak de getoonde alternatieven een hotel in Nederland, een vakantiepark in Nederland en een glamping in Spanje zijn, bestaat de kans dat een lang weekend in Nederland wordt afgewogen ten opzichte van een week in Spanje. Doordat de basis kan verschuiven tussen en binnen conjoint taken kan er
	110. De kans bestaat dat als een respondent drie alternatieven voorgelegd krijgt die zich alle drie in het buitenland bevinden de respondent zal aannemen dat het een vakantie van een week is. Als bij de volgende conjoint taak de getoonde alternatieven een hotel in Nederland, een vakantiepark in Nederland en een glamping in Spanje zijn, bestaat de kans dat een lang weekend in Nederland wordt afgewogen ten opzichte van een week in Spanje. Doordat de basis kan verschuiven tussen en binnen conjoint taken kan er

	111. Daarnaast zullen de reiskosten en -tijd wel degelijk mee spelen bij de keuze voor een vakantieaccommodatie en vakantieland. Veel mensen hebben een bepaald totaalbudget voor een vakantie. Als de reiskosten toenemen, is er minder geld over voor de vakantieaccommodatie zelf. Hier wordt geen rekening mee gehouden in de conjoint analyse.  
	111. Daarnaast zullen de reiskosten en -tijd wel degelijk mee spelen bij de keuze voor een vakantieaccommodatie en vakantieland. Veel mensen hebben een bepaald totaalbudget voor een vakantie. Als de reiskosten toenemen, is er minder geld over voor de vakantieaccommodatie zelf. Hier wordt geen rekening mee gehouden in de conjoint analyse.  

	112. Het is een goed gebruik om de voorkeursaandelen die berekend worden met de conjoint te vergelijken met de daadwerkelijke marktverhoudingen. Dit is in dit onderzoek niet gedaan. Het is daardoor niet mogelijk een inschatting te maken van de representativiteit en validiteit van de resultaten. Gezien het grote aantal buitenlandse vakanties volgens de conjoint lijkt het er op dat respondenten meer de zomervakantie of in elk geval een vakantie van meer dan een week in gedachten hebben gehad dan een korte vak
	112. Het is een goed gebruik om de voorkeursaandelen die berekend worden met de conjoint te vergelijken met de daadwerkelijke marktverhoudingen. Dit is in dit onderzoek niet gedaan. Het is daardoor niet mogelijk een inschatting te maken van de representativiteit en validiteit van de resultaten. Gezien het grote aantal buitenlandse vakanties volgens de conjoint lijkt het er op dat respondenten meer de zomervakantie of in elk geval een vakantie van meer dan een week in gedachten hebben gehad dan een korte vak

	113. In de scenario analyse heeft het onderzoeksbureau Blauw de voorkeursaandelen berekend op basis van de honderd meest voorkomende combinaties (dit vanwege beperking in de gebruikte software). Zo wordt het nut van de honderd geselecteerde vakanties berekend en niet van alle 900. Naar aanleiding van vragen van de ACM heeft Blauw de honderd meest voorkomende combinaties op een andere manier bepaald (dertien aanpassingen) en vervolgens de voorkeursaandelen opnieuw berekend. De berekende actual loss komt daar
	113. In de scenario analyse heeft het onderzoeksbureau Blauw de voorkeursaandelen berekend op basis van de honderd meest voorkomende combinaties (dit vanwege beperking in de gebruikte software). Zo wordt het nut van de honderd geselecteerde vakanties berekend en niet van alle 900. Naar aanleiding van vragen van de ACM heeft Blauw de honderd meest voorkomende combinaties op een andere manier bepaald (dertien aanpassingen) en vervolgens de voorkeursaandelen opnieuw berekend. De berekende actual loss komt daar


	[vertrouwelijk] in plaats van [vertrouwelijk] en [vertrouwelijk]. De keuze van de honderd gebruikte vakanties lijkt er dus toe te doen, maar de veranderingen zijn niet zo groot dat ze de conclusie, die partijen op basis van hun onderzoeken trekken, veranderen. Het toont echter wel aan dat de resultaten beïnvloed worden door de gekozen vakanties in het basisscenario.  
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	[vertrouwelijk] in plaats van [vertrouwelijk] en [vertrouwelijk]. De keuze van de honderd gebruikte vakanties lijkt er dus toe te doen, maar de veranderingen zijn niet zo groot dat ze de conclusie, die partijen op basis van hun onderzoeken trekken, veranderen. Het toont echter wel aan dat de resultaten beïnvloed worden door de gekozen vakanties in het basisscenario.  

	114. Het valt op dat de laatste vakantie voornamelijk is doorgebracht in een hotel (40%) en relatief vaak in Spanje (11%). Ook bergen worden relatief vaak genoemd (11%). Mogelijk heeft het moment van afname invloed op de laatste vakantie (bijvoorbeeld wintersport) en daarmee de honderd geselecteerde vakanties in de simulatie.  
	114. Het valt op dat de laatste vakantie voornamelijk is doorgebracht in een hotel (40%) en relatief vaak in Spanje (11%). Ook bergen worden relatief vaak genoemd (11%). Mogelijk heeft het moment van afname invloed op de laatste vakantie (bijvoorbeeld wintersport) en daarmee de honderd geselecteerde vakanties in de simulatie.  

	115. Meer in algemene termen en inherent aan de methode zorgt een conjoint analyse er voor dat respondenten alleen die factoren meenemen in de keuze die zijn gepresenteerd. Factoren die wel meespelen bij de keuze (zoals bijvoorbeeld de genoemde reiskosten en -tijd), maar geen onderdeel zijn van de conjoint worden dus niet meegenomen. Verder zorgt een conjoint er voor dat de informatie over alle opgenomen attributen expliciet wordt gepresenteerd. In werkelijkheid kunnen respondenten voor bepaalde attributen 
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	116. Zoals hierboven besproken, zijn er meerdere kanttekeningen te plaatsen bij de conjoint analyse. Indien er vraagtekens gesteld worden bij de opzet en dus de uitkomsten van de conjoint analyse neemt de waarde van een simulatie van een prijsverhoging met 5% en 10% ook af. Als de basis niet klopt, voldoet ook de simulatie niet. 
	116. Zoals hierboven besproken, zijn er meerdere kanttekeningen te plaatsen bij de conjoint analyse. Indien er vraagtekens gesteld worden bij de opzet en dus de uitkomsten van de conjoint analyse neemt de waarde van een simulatie van een prijsverhoging met 5% en 10% ook af. Als de basis niet klopt, voldoet ook de simulatie niet. 

	117. Gegeven de bezwaren bij de door partijen uitgevoerde conjoint analyse is de ACM van mening dat de berekende actual loss op basis van de conjoint analyse geen goede basis vormt voor de critical loss analyse. Het is onduidelijk of het bepaalde basisscenario een reële weergave is van de huidige marktsituatie en het valt niet uit te sluiten dat de opzet bepaalde inconsistenties heeft waardoor consumenten prijsgevoeliger lijken dan consumenten in werkelijkheid zijn.649 
	117. Gegeven de bezwaren bij de door partijen uitgevoerde conjoint analyse is de ACM van mening dat de berekende actual loss op basis van de conjoint analyse geen goede basis vormt voor de critical loss analyse. Het is onduidelijk of het bepaalde basisscenario een reële weergave is van de huidige marktsituatie en het valt niet uit te sluiten dat de opzet bepaalde inconsistenties heeft waardoor consumenten prijsgevoeliger lijken dan consumenten in werkelijkheid zijn.649 


	648  De gebruikte Adaptive Choice Based Conjoint is gevoelig voor het zogenaamde ‘number of levels effect’; attributen met veel niveaus worden over het algemeen belangrijker gevonden. In deze studie wordt een verschillend aantal niveaus per attribuut gebruikt. Er lijkt een relatie te bestaan tussen het aantal niveaus en het relatieve belang van het attribuut. Het kan dus niet worden uitgesloten dat het ‘number of levels effect’ optreedt in deze studie en de resultaten heeft beïnvloed. 
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	649  De ACM gebruikt bepaalde diversion ratio’s uit de conjoint analyse wel in één versie van haar berekeningen ten behoeve van de critical loss analyse. Dat betekent niet dat de ACM deze uitkomsten betrouwbaar vind. De ACM gebruikt deze uitkomsten om een bovengrens van de marktbrede elasticiteit vast te stellen voor een uitermate conservatieve (in het voordeel van partijen) critical loss analyse. Zie bijlage 
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	2.3.1 Oordeel marktonderzoeken van partijen ten aanzien van de actual loss  
	118. De ACM concludeert dat zowel het vragenlijstonderzoek als de conjoint analyse de nodige gebreken kennen in vraagstelling en uitvoering. Gelet op de onzekerheden die de enquête/vragenlijst en conjoint analyse omgeven, is er sprake van een ruime onzekerheidsmarge bij de schatting door partijen van de actual loss. Hierdoor zijn deze onderzoeken niet bruikbaar dan wel kan er geen groot gewicht aan worden toegekend bij het bepalen van de actual loss en daarmee de afbakening van de relevante markt. 
	118. De ACM concludeert dat zowel het vragenlijstonderzoek als de conjoint analyse de nodige gebreken kennen in vraagstelling en uitvoering. Gelet op de onzekerheden die de enquête/vragenlijst en conjoint analyse omgeven, is er sprake van een ruime onzekerheidsmarge bij de schatting door partijen van de actual loss. Hierdoor zijn deze onderzoeken niet bruikbaar dan wel kan er geen groot gewicht aan worden toegekend bij het bepalen van de actual loss en daarmee de afbakening van de relevante markt. 
	118. De ACM concludeert dat zowel het vragenlijstonderzoek als de conjoint analyse de nodige gebreken kennen in vraagstelling en uitvoering. Gelet op de onzekerheden die de enquête/vragenlijst en conjoint analyse omgeven, is er sprake van een ruime onzekerheidsmarge bij de schatting door partijen van de actual loss. Hierdoor zijn deze onderzoeken niet bruikbaar dan wel kan er geen groot gewicht aan worden toegekend bij het bepalen van de actual loss en daarmee de afbakening van de relevante markt. 


	2.4 Critical loss analyse 
	119. De critical loss in een critical loss analyse wordt bepaald aan de hand van financiële gegevens, in het bijzonder de marge. De critical loss is x/(x+m) waarbij x staat voor de prijsverandering (veelal 5 of 10%) en m staat voor de prijs-kosten marge ((prijs - marginale kosten) / prijs). Als indicator voor de marginale kosten worden vaak de variabele kosten gebruikt. Als vervolgens de actual loss groter is dan de critical loss moet de markt ruimer afgebakend worden; de prijsverhoging is dan immers niet w
	119. De critical loss in een critical loss analyse wordt bepaald aan de hand van financiële gegevens, in het bijzonder de marge. De critical loss is x/(x+m) waarbij x staat voor de prijsverandering (veelal 5 of 10%) en m staat voor de prijs-kosten marge ((prijs - marginale kosten) / prijs). Als indicator voor de marginale kosten worden vaak de variabele kosten gebruikt. Als vervolgens de actual loss groter is dan de critical loss moet de markt ruimer afgebakend worden; de prijsverhoging is dan immers niet w
	119. De critical loss in een critical loss analyse wordt bepaald aan de hand van financiële gegevens, in het bijzonder de marge. De critical loss is x/(x+m) waarbij x staat voor de prijsverandering (veelal 5 of 10%) en m staat voor de prijs-kosten marge ((prijs - marginale kosten) / prijs). Als indicator voor de marginale kosten worden vaak de variabele kosten gebruikt. Als vervolgens de actual loss groter is dan de critical loss moet de markt ruimer afgebakend worden; de prijsverhoging is dan immers niet w


	120. Partijen hebben een aantal economische onderzoeken overgelegd die door onderzoeksbureau Strategy& in opdracht van de betrokken ondernemingen zijn verricht met het oog op deze voorgenomen concentratie. Strategy& komt in haar berekeningen voor 2019 uit op een prijs-kosten marge (contributiemarge) van [vertrouwelijk] voor Roompot. Op basis hiervan berekent Strategy& de critical loss bij een prijsverhoging van 5% en 10%. De critical loss bedraagt volgens Strategy& respectievelijk [vertrouwelijk] en [vertro
	120. Partijen hebben een aantal economische onderzoeken overgelegd die door onderzoeksbureau Strategy& in opdracht van de betrokken ondernemingen zijn verricht met het oog op deze voorgenomen concentratie. Strategy& komt in haar berekeningen voor 2019 uit op een prijs-kosten marge (contributiemarge) van [vertrouwelijk] voor Roompot. Op basis hiervan berekent Strategy& de critical loss bij een prijsverhoging van 5% en 10%. De critical loss bedraagt volgens Strategy& respectievelijk [vertrouwelijk] en [vertro
	120. Partijen hebben een aantal economische onderzoeken overgelegd die door onderzoeksbureau Strategy& in opdracht van de betrokken ondernemingen zijn verricht met het oog op deze voorgenomen concentratie. Strategy& komt in haar berekeningen voor 2019 uit op een prijs-kosten marge (contributiemarge) van [vertrouwelijk] voor Roompot. Op basis hiervan berekent Strategy& de critical loss bij een prijsverhoging van 5% en 10%. De critical loss bedraagt volgens Strategy& respectievelijk [vertrouwelijk] en [vertro

	121. Andere aanbieders hebben een lagere marge waardoor het aannemelijk is dat critical loss van de hypothetische monopolist hoger zal zijn dan de gepresenteerde en gebruikte critical loss.  
	121. Andere aanbieders hebben een lagere marge waardoor het aannemelijk is dat critical loss van de hypothetische monopolist hoger zal zijn dan de gepresenteerde en gebruikte critical loss.  


	2.4.1 Critical loss op basis van Roompot gegevens 
	122. Het doel van een critical loss analyse is om te kijken of een hypothetische monopolist de prijs winstgevend kan verhogen. Bij het bepalen van de actual loss zijn de vragen zo gesteld dat alle vakantiehuizen in Nederland 5% duurder worden (als ware het een gezamenlijke aanbieder; een hypothetische monopolist). Ook bij het bepalen van de critical loss analyse moet uit gegaan worden van de hypothetische monopolist en dus de prijs-kosten marge van de hypothetische monopolist.  
	122. Het doel van een critical loss analyse is om te kijken of een hypothetische monopolist de prijs winstgevend kan verhogen. Bij het bepalen van de actual loss zijn de vragen zo gesteld dat alle vakantiehuizen in Nederland 5% duurder worden (als ware het een gezamenlijke aanbieder; een hypothetische monopolist). Ook bij het bepalen van de critical loss analyse moet uit gegaan worden van de hypothetische monopolist en dus de prijs-kosten marge van de hypothetische monopolist.  
	122. Het doel van een critical loss analyse is om te kijken of een hypothetische monopolist de prijs winstgevend kan verhogen. Bij het bepalen van de actual loss zijn de vragen zo gesteld dat alle vakantiehuizen in Nederland 5% duurder worden (als ware het een gezamenlijke aanbieder; een hypothetische monopolist). Ook bij het bepalen van de critical loss analyse moet uit gegaan worden van de hypothetische monopolist en dus de prijs-kosten marge van de hypothetische monopolist.  

	123. Deze gegevens zijn echter niet beschikbaar. De critical loss wordt daarom bepaald aan de hand van boekhoudgegevens van Roompot. Dit is echter om meerdere redenen problematisch. Het is de vraag in hoeverre Roompot representatief is voor deze hypothetische monopolist. Naar aanleiding van vragen van de ACM heeft Strategy& ook een grove analyse van de prijs-kostenmarge voor Landal gemaakt op basis van gegevens van Landal. De toedeling van de vaste en variabele kosten van Landal zelf resulteert in een marge
	123. Deze gegevens zijn echter niet beschikbaar. De critical loss wordt daarom bepaald aan de hand van boekhoudgegevens van Roompot. Dit is echter om meerdere redenen problematisch. Het is de vraag in hoeverre Roompot representatief is voor deze hypothetische monopolist. Naar aanleiding van vragen van de ACM heeft Strategy& ook een grove analyse van de prijs-kostenmarge voor Landal gemaakt op basis van gegevens van Landal. De toedeling van de vaste en variabele kosten van Landal zelf resulteert in een marge

	124. Als Strategy& de Landal-gegevens toerekent op basis van de ‘Roompot definitie’ resulteert voor Landal een marge van [vertrouwelijk]. Hieruit komt naar voren dat de toedeling er toe doet. Ook andere aanbieders waarvan gegevens beschikbaar zijn hebben een lagere marge. Als ook andere aanbieders een lagere marge hebben (bijvoorbeeld aanbieders met kleinere parken), zal de marge voor de hypothetische monopolist waarschijnlijk ook lager liggen. Daarmee is een hogere critical loss aannemelijk.  
	124. Als Strategy& de Landal-gegevens toerekent op basis van de ‘Roompot definitie’ resulteert voor Landal een marge van [vertrouwelijk]. Hieruit komt naar voren dat de toedeling er toe doet. Ook andere aanbieders waarvan gegevens beschikbaar zijn hebben een lagere marge. Als ook andere aanbieders een lagere marge hebben (bijvoorbeeld aanbieders met kleinere parken), zal de marge voor de hypothetische monopolist waarschijnlijk ook lager liggen. Daarmee is een hogere critical loss aannemelijk.  

	125. Verder heeft Roompot parken in het buitenland (net als andere aanbieders van vakantieparken). Dit kan mogelijk de prijsbepaling in Nederland beïnvloed hebben waardoor Roompot als indicator voor een hypothetische monopolist minder geschikt is. Als Roompot in Nederland de prijs verhoogt en een deel van de overstappers gaat naar een Roompot park in het buitenland is Roompot deze marge niet kwijt, maar verdient zij een marge in het buitenland. Het verlies in Nederland is dus minder groot. Dus de prijs, en 
	125. Verder heeft Roompot parken in het buitenland (net als andere aanbieders van vakantieparken). Dit kan mogelijk de prijsbepaling in Nederland beïnvloed hebben waardoor Roompot als indicator voor een hypothetische monopolist minder geschikt is. Als Roompot in Nederland de prijs verhoogt en een deel van de overstappers gaat naar een Roompot park in het buitenland is Roompot deze marge niet kwijt, maar verdient zij een marge in het buitenland. Het verlies in Nederland is dus minder groot. Dus de prijs, en 

	126. De berekening van de critical loss heeft te maken met de hiervoor besproken tekortkomingen. Hierdoor ontstaan onzekerheden over de uitkomsten van de critical loss. Een hogere critical loss dan de door Strategy& gepresenteerde critical loss van [vertrouwelijk] lijkt aannemelijk.  
	126. De berekening van de critical loss heeft te maken met de hiervoor besproken tekortkomingen. Hierdoor ontstaan onzekerheden over de uitkomsten van de critical loss. Een hogere critical loss dan de door Strategy& gepresenteerde critical loss van [vertrouwelijk] lijkt aannemelijk.  


	2.4.2 Conclusie 
	127. Gezien de onzekerheden over de bepaling van de actual loss en de critical loss kan de ACM geen groot gewicht toekennen aan de gepresenteerde critical loss analyse om de markt als ruimer af te bakenen dan Nederlandse vakantieparken. 
	127. Gezien de onzekerheden over de bepaling van de actual loss en de critical loss kan de ACM geen groot gewicht toekennen aan de gepresenteerde critical loss analyse om de markt als ruimer af te bakenen dan Nederlandse vakantieparken. 
	127. Gezien de onzekerheden over de bepaling van de actual loss en de critical loss kan de ACM geen groot gewicht toekennen aan de gepresenteerde critical loss analyse om de markt als ruimer af te bakenen dan Nederlandse vakantieparken. 
	127. Gezien de onzekerheden over de bepaling van de actual loss en de critical loss kan de ACM geen groot gewicht toekennen aan de gepresenteerde critical loss analyse om de markt als ruimer af te bakenen dan Nederlandse vakantieparken. 
	 



	3 Bijlage 
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	 Documenten van partijen
	 

	128. Deze bijlage geeft een verdere toelichting op documenten van of voor Roompot en Landal die zijn meegenomen door de ACM in de beoordeling van (i) de relevante markt; (ii) de nabijheid van concurrentie; en (iii) toetredingsdrempels zoals opgenomen in hoofdstuk 
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	 van dit besluit. Dit kunnen interne rapportages zijn of documenten opgesteld door externe adviseurs in het kader van de bedrijfsvoering van Roompot en Landal. Ook zijn documenten aan de ACM overgelegd die zijn opgesteld in het kader van de aankoop of verkoop van Roompot of Landal door private equity partijen.  


	129. De ACM bespreekt eerst documenten die door of voor Landal zijn opgesteld (paragraaf 
	129. De ACM bespreekt eerst documenten die door of voor Landal zijn opgesteld (paragraaf 
	129. De ACM bespreekt eerst documenten die door of voor Landal zijn opgesteld (paragraaf 
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	). Vervolgens bespreekt de ACM documenten die door of voor Roompot zijn opgesteld (paragraaf 
	3.2
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	). Partijen hebben in hun reactie op de punten van overweging verschillende argumenten naar voren gebracht met betrekking tot deze documenten. Deze bespreekt de ACM in paragraaf 
	3.3
	3.3
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	• Dat de concurrentiekracht van kleinere ketens en onafhankelijke parken minder is (
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	131. Een presentatie van [vertrouwelijk] van 22 december 2017 voor [vertrouwelijk] is bedoeld om de eventuele aankoop van Landal (hier Lemon genoemd) te faciliteren. [vertrouwelijk] beziet de Nederlandse markt voor vakantieparken waarbinnen Landal, Roompot en Center Parcs de top drie spelers zijn (slide 16). Volgens [vertrouwelijk] omvat de markt vakantiehuizen, villa’s, kampeerplaatsen en strandhuisjes (slide 20). Volgens [vertrouwelijk] hebben vakantieparken een aparte propositie vergeleken met andere seg
	131. Een presentatie van [vertrouwelijk] van 22 december 2017 voor [vertrouwelijk] is bedoeld om de eventuele aankoop van Landal (hier Lemon genoemd) te faciliteren. [vertrouwelijk] beziet de Nederlandse markt voor vakantieparken waarbinnen Landal, Roompot en Center Parcs de top drie spelers zijn (slide 16). Volgens [vertrouwelijk] omvat de markt vakantiehuizen, villa’s, kampeerplaatsen en strandhuisjes (slide 20). Volgens [vertrouwelijk] hebben vakantieparken een aparte propositie vergeleken met andere seg


	Figuur 3: Propositie vakantieparken ten opzichte van hotels, campings en individuele appartementen en villa’s 
	 
	Bron: bijlage 70, slide 21. 
	132. [vertrouwelijk]  segmenteert de accommodaties in vijf typen accommodaties waarbij de kernmarkt voor Landal vakantieparken is. Zie de slide hierna.  
	132. [vertrouwelijk]  segmenteert de accommodaties in vijf typen accommodaties waarbij de kernmarkt voor Landal vakantieparken is. Zie de slide hierna.  
	132. [vertrouwelijk]  segmenteert de accommodaties in vijf typen accommodaties waarbij de kernmarkt voor Landal vakantieparken is. Zie de slide hierna.  


	Figuur 4: Segmentatie accommodaties 
	 
	Bron: bijlage 70, slide 28. 
	133. [vertrouwelijk] analyseert de markt voor vakantieparken apart. Zie de figuur hieronder. Het concurrentielandschap bespreekt [vertrouwelijk] op slide 153 (“The competitive landscape in the Dutch holiday market […]”). 
	133. [vertrouwelijk] analyseert de markt voor vakantieparken apart. Zie de figuur hieronder. Het concurrentielandschap bespreekt [vertrouwelijk] op slide 153 (“The competitive landscape in the Dutch holiday market […]”). 
	133. [vertrouwelijk] analyseert de markt voor vakantieparken apart. Zie de figuur hieronder. Het concurrentielandschap bespreekt [vertrouwelijk] op slide 153 (“The competitive landscape in the Dutch holiday market […]”). 


	Figuur 5: Segmentatie parken van Landal, Roompot, Center Parcs, overige (kleine) ketens en onafhankelijke vakantieparken in basic, comfort en luxury (2016) 
	 
	Bron: bijlage 70, slide 55.  
	134. Volgens [vertrouwelijk] is de bezettingsgraad in de Nederlandse markt gemiddeld 50%. Echter de bezettingsgraad van de grootste aanbieders is hoger (circa [vertrouwelijk] voor Center Parcs, [vertrouwelijk] voor Landal en [vertrouwelijk] voor Roompot). Dit impliceert dat de gemiddelde bezettingsgraad van kleinere ketens en onafhankelijke parken lager is (“This indicates a lower average occupancy for the smaller branded and unbranded competitors”). Zie de figuur hieronder. Dit vormt een aanwijzing dat kle
	134. Volgens [vertrouwelijk] is de bezettingsgraad in de Nederlandse markt gemiddeld 50%. Echter de bezettingsgraad van de grootste aanbieders is hoger (circa [vertrouwelijk] voor Center Parcs, [vertrouwelijk] voor Landal en [vertrouwelijk] voor Roompot). Dit impliceert dat de gemiddelde bezettingsgraad van kleinere ketens en onafhankelijke parken lager is (“This indicates a lower average occupancy for the smaller branded and unbranded competitors”). Zie de figuur hieronder. Dit vormt een aanwijzing dat kle
	134. Volgens [vertrouwelijk] is de bezettingsgraad in de Nederlandse markt gemiddeld 50%. Echter de bezettingsgraad van de grootste aanbieders is hoger (circa [vertrouwelijk] voor Center Parcs, [vertrouwelijk] voor Landal en [vertrouwelijk] voor Roompot). Dit impliceert dat de gemiddelde bezettingsgraad van kleinere ketens en onafhankelijke parken lager is (“This indicates a lower average occupancy for the smaller branded and unbranded competitors”). Zie de figuur hieronder. Dit vormt een aanwijzing dat kle


	Figuur 6: Bezettingsgraad voor de Nederlandse vakantieparkenmarkt 
	[vertrouwelijke figuur] 
	Bron: bijlage 70, slide 46. 
	135. Volgens [vertrouwelijk] vallen de drie grote ketens onder mass-market diversified. Zie de figuur hieronder.  
	135. Volgens [vertrouwelijk] vallen de drie grote ketens onder mass-market diversified. Zie de figuur hieronder.  
	135. Volgens [vertrouwelijk] vallen de drie grote ketens onder mass-market diversified. Zie de figuur hieronder.  


	Figuur 7: Concurrentielandschap in Nederland 
	 
	Bron: bijlage 70, slide 136. 
	136. [vertrouwelijk] segmenteert de vakantieparken op slide 56 naar hun locatie (kust of binnenland). Het aanbod van Landal is voornamelijk in het binnenland (“Lemon portfolio is heavily skewed towards inland parks”). Het aanbod van Roompot is meer gebalanceerd (“Roompot has a balanced portfolio of coastal and inland parks which have a similar mix of segments and sizes”). Uit slide 57 blijkt dat de top-drie aanbieders (Landal, Roompot en Center Parcs) relatief grote parken hebben vergeleken met de andere aa
	136. [vertrouwelijk] segmenteert de vakantieparken op slide 56 naar hun locatie (kust of binnenland). Het aanbod van Landal is voornamelijk in het binnenland (“Lemon portfolio is heavily skewed towards inland parks”). Het aanbod van Roompot is meer gebalanceerd (“Roompot has a balanced portfolio of coastal and inland parks which have a similar mix of segments and sizes”). Uit slide 57 blijkt dat de top-drie aanbieders (Landal, Roompot en Center Parcs) relatief grote parken hebben vergeleken met de andere aa
	136. [vertrouwelijk] segmenteert de vakantieparken op slide 56 naar hun locatie (kust of binnenland). Het aanbod van Landal is voornamelijk in het binnenland (“Lemon portfolio is heavily skewed towards inland parks”). Het aanbod van Roompot is meer gebalanceerd (“Roompot has a balanced portfolio of coastal and inland parks which have a similar mix of segments and sizes”). Uit slide 57 blijkt dat de top-drie aanbieders (Landal, Roompot en Center Parcs) relatief grote parken hebben vergeleken met de andere aa

	137. De merkbekendheid van Landal, Roompot, Center Parcs en airbnb bespreekt [vertrouwelijk] op slide 74. Met betrekking tot Nederland blijkt dat alle drie de grote aanbieders hoge bekendheid genieten, met Center Parcs als leider (“All three major holiday park brands show similar levels of awareness in the Netherlands, Center Parcs leads the way with 94% and also has much higher unprompted brand awareness at 58%”). De merkperceptie van deze merken wordt verder uitgewerkt in slides 82 tot en met 84. Dit is e
	137. De merkbekendheid van Landal, Roompot, Center Parcs en airbnb bespreekt [vertrouwelijk] op slide 74. Met betrekking tot Nederland blijkt dat alle drie de grote aanbieders hoge bekendheid genieten, met Center Parcs als leider (“All three major holiday park brands show similar levels of awareness in the Netherlands, Center Parcs leads the way with 94% and also has much higher unprompted brand awareness at 58%”). De merkperceptie van deze merken wordt verder uitgewerkt in slides 82 tot en met 84. Dit is e

	138. Vervolgens geeft [vertrouwelijk] aan dat deze drie grote spelers apart gepositioneerd zijn. Volgens [vertrouwelijk] hebben Roompot, Landal en Center Parcs verschillende posities (slide 137 “The three large players have distinct positionings driven by destination, quality and experience”). De ACM leidt hieruit af dat binnen mass-market diversified deze drie spelers aparte segmenten innemen.  
	138. Vervolgens geeft [vertrouwelijk] aan dat deze drie grote spelers apart gepositioneerd zijn. Volgens [vertrouwelijk] hebben Roompot, Landal en Center Parcs verschillende posities (slide 137 “The three large players have distinct positionings driven by destination, quality and experience”). De ACM leidt hieruit af dat binnen mass-market diversified deze drie spelers aparte segmenten innemen.  

	139. Een presentatie van [vertrouwelijk] voor Landal van 1 november 2018 maakt ook enkel een vergelijking tussen vakantieparken. De presentatie geeft aan dat Center Parcs (nog exclusief SunParks) en Roompot (nog exclusief Hogenboom) het meest wordt vergeleken met Landal. Zie de figuur hierna met betrekking tot Nederland.  
	139. Een presentatie van [vertrouwelijk] voor Landal van 1 november 2018 maakt ook enkel een vergelijking tussen vakantieparken. De presentatie geeft aan dat Center Parcs (nog exclusief SunParks) en Roompot (nog exclusief Hogenboom) het meest wordt vergeleken met Landal. Zie de figuur hierna met betrekking tot Nederland.  


	Figuur 8: Center Parcs en Roompot het vaakst vergeleken met Landal (2018) 
	 
	Bron: bijlage XI, slide 53. 
	140. Uit een presentatie opgesteld door [vertrouwelijk] voor Landal in het kader van de normale bedrijfsvoering van Landal van oktober 2016 (bijlage 57) blijkt dat Landal de naamsbekendheid vergelijkt met Center Parcs, Roompot, Belvilla Vakantiewoningen (een boekingsplatform waar eveneens vakantieaccommodaties op vakantieparken op staan), Hogenboom (onderdeel van Roompot), Hof van Saksen (een park onder het managementmodel van Landal) en SunParks (onderdeel van Center Parcs). Zie de figuur hieronder.  
	140. Uit een presentatie opgesteld door [vertrouwelijk] voor Landal in het kader van de normale bedrijfsvoering van Landal van oktober 2016 (bijlage 57) blijkt dat Landal de naamsbekendheid vergelijkt met Center Parcs, Roompot, Belvilla Vakantiewoningen (een boekingsplatform waar eveneens vakantieaccommodaties op vakantieparken op staan), Hogenboom (onderdeel van Roompot), Hof van Saksen (een park onder het managementmodel van Landal) en SunParks (onderdeel van Center Parcs). Zie de figuur hieronder.  
	140. Uit een presentatie opgesteld door [vertrouwelijk] voor Landal in het kader van de normale bedrijfsvoering van Landal van oktober 2016 (bijlage 57) blijkt dat Landal de naamsbekendheid vergelijkt met Center Parcs, Roompot, Belvilla Vakantiewoningen (een boekingsplatform waar eveneens vakantieaccommodaties op vakantieparken op staan), Hogenboom (onderdeel van Roompot), Hof van Saksen (een park onder het managementmodel van Landal) en SunParks (onderdeel van Center Parcs). Zie de figuur hieronder.  


	Figuur 9: Ontwikkeling geholpen naamsbekendheid (2011-2016) 
	[vertrouwelijke figuur] 
	Bron: bijlage 57, slide 10. 
	141. Uit slide 11 blijkt dat Center Parcs, Landal en Roompot het meest overwogen voor een vakantie zoals blijkt uit de figuur hieronder. Hogenboom is onderdeel van Roompot, Sunparks is onderdeel van Center Parcs en Hof van Saksen is momenteel een franchise van Landal. Dit vormt een belangrijke aanwijzing dat Center Parcs, Landal en Roompot sterkere spelers zijn dan andere aanbieders van vakantieaccommodaties op vakantieparken. 
	141. Uit slide 11 blijkt dat Center Parcs, Landal en Roompot het meest overwogen voor een vakantie zoals blijkt uit de figuur hieronder. Hogenboom is onderdeel van Roompot, Sunparks is onderdeel van Center Parcs en Hof van Saksen is momenteel een franchise van Landal. Dit vormt een belangrijke aanwijzing dat Center Parcs, Landal en Roompot sterkere spelers zijn dan andere aanbieders van vakantieaccommodaties op vakantieparken. 
	141. Uit slide 11 blijkt dat Center Parcs, Landal en Roompot het meest overwogen voor een vakantie zoals blijkt uit de figuur hieronder. Hogenboom is onderdeel van Roompot, Sunparks is onderdeel van Center Parcs en Hof van Saksen is momenteel een franchise van Landal. Dit vormt een belangrijke aanwijzing dat Center Parcs, Landal en Roompot sterkere spelers zijn dan andere aanbieders van vakantieaccommodaties op vakantieparken. 


	Figuur 10: Overweging van verschillende merken (oktober 2016) 
	[vertrouwelijke figuur] 
	Bron: bijlage 57, slide 11. 
	142. In een presentatie van [vertrouwelijk] van maart 2017 voor Landal in het kader van haar normale bedrijfsvoering (slide 25 van bijlage 56, zie figuur hierna) wordt de naamsbekendheid tussen enkel vakantieparken vergeleken. Hierbij wordt apart naar de verschillende landen gekeken. De ACM merkt op dat voornoemde onderzoekers voor Landal vragen naar de naamsbekendheid van bungalowparken of holiday parks.  
	142. In een presentatie van [vertrouwelijk] van maart 2017 voor Landal in het kader van haar normale bedrijfsvoering (slide 25 van bijlage 56, zie figuur hierna) wordt de naamsbekendheid tussen enkel vakantieparken vergeleken. Hierbij wordt apart naar de verschillende landen gekeken. De ACM merkt op dat voornoemde onderzoekers voor Landal vragen naar de naamsbekendheid van bungalowparken of holiday parks.  
	142. In een presentatie van [vertrouwelijk] van maart 2017 voor Landal in het kader van haar normale bedrijfsvoering (slide 25 van bijlage 56, zie figuur hierna) wordt de naamsbekendheid tussen enkel vakantieparken vergeleken. Hierbij wordt apart naar de verschillende landen gekeken. De ACM merkt op dat voornoemde onderzoekers voor Landal vragen naar de naamsbekendheid van bungalowparken of holiday parks.  


	Figuur 11: Merkbekendheid Center Parcs, Landal, Roompot, SunParks en Belvilla voor Nederland, België en Duitsland 
	[vertrouwelijke figuur] 
	Bron: bijlage 56, slide 25. 
	143. Een presentatie opgesteld door [vertrouwelijk] voor Landal en in het kader van Landals bedrijfsvoering (van november 2019, bijlage 50) beziet ook de naamsbekendheid van verschillende vakantieparken: Center Parcs, Landal, Roompot, Belvilla, Hogenboom, Oostappen, Droomparken, Efteling, SunParks, Vacansoleil, Attractiepark Slagharen, Molecaten, RCN en Safaripark Beekse Bergen. Ook hier gaat het uitsluitend om aanbieders van vakantieaccommodaties op vakantieparken.  
	143. Een presentatie opgesteld door [vertrouwelijk] voor Landal en in het kader van Landals bedrijfsvoering (van november 2019, bijlage 50) beziet ook de naamsbekendheid van verschillende vakantieparken: Center Parcs, Landal, Roompot, Belvilla, Hogenboom, Oostappen, Droomparken, Efteling, SunParks, Vacansoleil, Attractiepark Slagharen, Molecaten, RCN en Safaripark Beekse Bergen. Ook hier gaat het uitsluitend om aanbieders van vakantieaccommodaties op vakantieparken.  
	143. Een presentatie opgesteld door [vertrouwelijk] voor Landal en in het kader van Landals bedrijfsvoering (van november 2019, bijlage 50) beziet ook de naamsbekendheid van verschillende vakantieparken: Center Parcs, Landal, Roompot, Belvilla, Hogenboom, Oostappen, Droomparken, Efteling, SunParks, Vacansoleil, Attractiepark Slagharen, Molecaten, RCN en Safaripark Beekse Bergen. Ook hier gaat het uitsluitend om aanbieders van vakantieaccommodaties op vakantieparken.  


	Figuur 12: Spontane bekendheid merken (2018 en 2019) 
	[vertrouwelijke figuur] 
	Bron: bijlage 50, slide 12. 
	144. In deze presentatie worden verder verschillende associaties voor Landal, Center Parcs en Roompot vergeleken. Zie de figuur hieronder. 
	144. In deze presentatie worden verder verschillende associaties voor Landal, Center Parcs en Roompot vergeleken. Zie de figuur hieronder. 
	144. In deze presentatie worden verder verschillende associaties voor Landal, Center Parcs en Roompot vergeleken. Zie de figuur hieronder. 


	Figuur 13: Consumenten-associaties merken met Landal, Center Parcs en Roompot 
	[vertrouwelijke figuur] 
	Bron: bijlage 50, slide 16. 
	145. Op de volgende slide van deze presentatie worden deze cijfers verder besproken door [vertrouwelijk]. Hierbij merkt [vertrouwelijk] op dat Landal zich onderscheidt van concurrenten door de sterke nadruk op ‘natuur’ (“LGP [ACM: Landal Green Parks] distinguishes itself from competitors by strong association with ‘nature’.”). De vergelijking is uitsluitend met Center Parcs en Roompot. Op slide 23 worden ook de category entry points (hoe klanten bij desbetreffende aanbieder uitkomen) voor Nederland besproke
	145. Op de volgende slide van deze presentatie worden deze cijfers verder besproken door [vertrouwelijk]. Hierbij merkt [vertrouwelijk] op dat Landal zich onderscheidt van concurrenten door de sterke nadruk op ‘natuur’ (“LGP [ACM: Landal Green Parks] distinguishes itself from competitors by strong association with ‘nature’.”). De vergelijking is uitsluitend met Center Parcs en Roompot. Op slide 23 worden ook de category entry points (hoe klanten bij desbetreffende aanbieder uitkomen) voor Nederland besproke
	145. Op de volgende slide van deze presentatie worden deze cijfers verder besproken door [vertrouwelijk]. Hierbij merkt [vertrouwelijk] op dat Landal zich onderscheidt van concurrenten door de sterke nadruk op ‘natuur’ (“LGP [ACM: Landal Green Parks] distinguishes itself from competitors by strong association with ‘nature’.”). De vergelijking is uitsluitend met Center Parcs en Roompot. Op slide 23 worden ook de category entry points (hoe klanten bij desbetreffende aanbieder uitkomen) voor Nederland besproke

	146. Een presentatie van Landal getiteld [vertrouwelijk] van 5 november 2018 (bijlage 67) geeft op slide 7 een overzicht van de verschillende aanbieders van vakantieaccommodaties op vakantieparken. blijkt dat een indeling aan de hand van de positionering (value conscious tot upscale) en de faciliteiten (limited tot extensive) mogelijk is. Met betrekking tot Nederland worden Landal en Hof van Saksen in een upscale segment geplaatst. Hierbij worden onder andere Roompot en Center Parcs (Nederland) in de mid-ma
	146. Een presentatie van Landal getiteld [vertrouwelijk] van 5 november 2018 (bijlage 67) geeft op slide 7 een overzicht van de verschillende aanbieders van vakantieaccommodaties op vakantieparken. blijkt dat een indeling aan de hand van de positionering (value conscious tot upscale) en de faciliteiten (limited tot extensive) mogelijk is. Met betrekking tot Nederland worden Landal en Hof van Saksen in een upscale segment geplaatst. Hierbij worden onder andere Roompot en Center Parcs (Nederland) in de mid-ma


	Roompot belangrijke concurrenten zijn, maar dat Center Parcs en Roompot minder nabije concurrenten zijn. Zie de figuur hierna. 
	Roompot belangrijke concurrenten zijn, maar dat Center Parcs en Roompot minder nabije concurrenten zijn. Zie de figuur hierna. 
	Roompot belangrijke concurrenten zijn, maar dat Center Parcs en Roompot minder nabije concurrenten zijn. Zie de figuur hierna. 


	Figuur 14: Concurrentielandschap / positionering in Landal Budget Meeting 
	[vertrouwelijke figuur] 
	Bron: bijlage 67, slide 7. 
	147. Op de volgende twee slides kijkt Landal specifiek naar Roompot en Landal. Op slide 8 staat: “Competitors are investing in quality experience, trying to close the gap with Landal on guest satisfaction”. Op slide 9 kijkt Landal naar [vertrouwelijk] voor Landal, Center Parcs en Roompot. Dit is een aanwijzing dat de belangrijkste concurrenten vanuit Landal bezien Center Parcs en Roompot zijn.  
	147. Op de volgende twee slides kijkt Landal specifiek naar Roompot en Landal. Op slide 8 staat: “Competitors are investing in quality experience, trying to close the gap with Landal on guest satisfaction”. Op slide 9 kijkt Landal naar [vertrouwelijk] voor Landal, Center Parcs en Roompot. Dit is een aanwijzing dat de belangrijkste concurrenten vanuit Landal bezien Center Parcs en Roompot zijn.  
	147. Op de volgende twee slides kijkt Landal specifiek naar Roompot en Landal. Op slide 8 staat: “Competitors are investing in quality experience, trying to close the gap with Landal on guest satisfaction”. Op slide 9 kijkt Landal naar [vertrouwelijk] voor Landal, Center Parcs en Roompot. Dit is een aanwijzing dat de belangrijkste concurrenten vanuit Landal bezien Center Parcs en Roompot zijn.  

	148. Uit een [vertrouwelijk] van december 2018 blijkt dat Landal ook een inschatting maakt van de concurrentie (“Estimate competition”) en dat deze concurrentie bestaat uit de grotere aanbieders Roompot, Center Parcs, Libéma en Hogenboom (“Competition: based on Dutch large holiday operators Roompot Centerparcs, Libema & Hogenboom in the Dutch Market”). Zie de slide zoals hieronder weergegeven. 
	148. Uit een [vertrouwelijk] van december 2018 blijkt dat Landal ook een inschatting maakt van de concurrentie (“Estimate competition”) en dat deze concurrentie bestaat uit de grotere aanbieders Roompot, Center Parcs, Libéma en Hogenboom (“Competition: based on Dutch large holiday operators Roompot Centerparcs, Libema & Hogenboom in the Dutch Market”). Zie de slide zoals hieronder weergegeven. 


	Figuur 15: Landal boekingtrends 2019 (december 2018) 
	[vertrouwelijke figuur] 
	Bron: [vertrouwelijk], slide19. 
	149. Een presentatie van Landal (ten behoeve van de eigen bedrijfsvoering) genaamd [vertrouwelijk]  van 15 februari 2019 bevat ook weer een slide waarin Landal aangeeft dat er “hard competition on prices” is en dat er een uitdaging is met betrekking tot de prijzen door sterke concurrentie (“still challenge in pricing in low and shoulder season partly driven by strong competition, focus on high prices if possible”). De concurrentie is gedefinieerd als de Nederlandse parken van Roompot, Center Parcs, Libéma e
	149. Een presentatie van Landal (ten behoeve van de eigen bedrijfsvoering) genaamd [vertrouwelijk]  van 15 februari 2019 bevat ook weer een slide waarin Landal aangeeft dat er “hard competition on prices” is en dat er een uitdaging is met betrekking tot de prijzen door sterke concurrentie (“still challenge in pricing in low and shoulder season partly driven by strong competition, focus on high prices if possible”). De concurrentie is gedefinieerd als de Nederlandse parken van Roompot, Center Parcs, Libéma e
	149. Een presentatie van Landal (ten behoeve van de eigen bedrijfsvoering) genaamd [vertrouwelijk]  van 15 februari 2019 bevat ook weer een slide waarin Landal aangeeft dat er “hard competition on prices” is en dat er een uitdaging is met betrekking tot de prijzen door sterke concurrentie (“still challenge in pricing in low and shoulder season partly driven by strong competition, focus on high prices if possible”). De concurrentie is gedefinieerd als de Nederlandse parken van Roompot, Center Parcs, Libéma e


	Figuur 16: Landal boekingtrends 2019 (januari 2018) 
	[vertrouwelijke figuur] 
	Bron: [vertrouwelijk], slide 18. 
	150. Deze presentatie bevat verder een zogenaamde competition update waarin de vernieuwingen bij Center Parcs worden besproken (“Impactful renewals announced at Center Parcs”) en een promotionele actie van Roompot (“Roompot starts promotion sale via Albert Heijn”). Deze slide staat hieronder weergegeven.  
	150. Deze presentatie bevat verder een zogenaamde competition update waarin de vernieuwingen bij Center Parcs worden besproken (“Impactful renewals announced at Center Parcs”) en een promotionele actie van Roompot (“Roompot starts promotion sale via Albert Heijn”). Deze slide staat hieronder weergegeven.  
	150. Deze presentatie bevat verder een zogenaamde competition update waarin de vernieuwingen bij Center Parcs worden besproken (“Impactful renewals announced at Center Parcs”) en een promotionele actie van Roompot (“Roompot starts promotion sale via Albert Heijn”). Deze slide staat hieronder weergegeven.  


	Figuur 17: Landal update concurrentie (januari 2019)  
	[vertrouwelijke figuur] 
	Bron: [vertrouwelijk], slide 7 
	151. Een presentatie van Landal genaamd [vertrouwelijk] van 13 maart 2019 bevat wederom een competition update waar de promotionele activiteiten van Center Parcs (een zogenaamde bungalow race) en het sponsorcontract van Droomparken (“Droomparken [ACM: thans onderdeel van EuroParcs] will be the main sponsor of football Feyenoord”) worden besproken. Ook wordt de opening van een nieuw Lalandia park in Denemarken besproken (en de rijafstand van desbetreffend park tot Landal Seawest te Denemarken). In de titel v
	151. Een presentatie van Landal genaamd [vertrouwelijk] van 13 maart 2019 bevat wederom een competition update waar de promotionele activiteiten van Center Parcs (een zogenaamde bungalow race) en het sponsorcontract van Droomparken (“Droomparken [ACM: thans onderdeel van EuroParcs] will be the main sponsor of football Feyenoord”) worden besproken. Ook wordt de opening van een nieuw Lalandia park in Denemarken besproken (en de rijafstand van desbetreffend park tot Landal Seawest te Denemarken). In de titel v
	151. Een presentatie van Landal genaamd [vertrouwelijk] van 13 maart 2019 bevat wederom een competition update waar de promotionele activiteiten van Center Parcs (een zogenaamde bungalow race) en het sponsorcontract van Droomparken (“Droomparken [ACM: thans onderdeel van EuroParcs] will be the main sponsor of football Feyenoord”) worden besproken. Ook wordt de opening van een nieuw Lalandia park in Denemarken besproken (en de rijafstand van desbetreffend park tot Landal Seawest te Denemarken). In de titel v


	Figuur 18: Landal update concurrentie (februari 2019) 
	[vertrouwelijke figuur] 
	Bron: [vertrouwelijk], slide 6. 
	152. Op slide 18 van deze presentatie geeft Landal aan dat prijzen onder druk staan door concurrentie waarbij de concurrentie de Nederlandse parken van Roompot, Center Parcs, Libéma en Hogenboom (nu onderdeel van Roompot) omvat. Zie de slide hierna. 
	152. Op slide 18 van deze presentatie geeft Landal aan dat prijzen onder druk staan door concurrentie waarbij de concurrentie de Nederlandse parken van Roompot, Center Parcs, Libéma en Hogenboom (nu onderdeel van Roompot) omvat. Zie de slide hierna. 
	152. Op slide 18 van deze presentatie geeft Landal aan dat prijzen onder druk staan door concurrentie waarbij de concurrentie de Nederlandse parken van Roompot, Center Parcs, Libéma en Hogenboom (nu onderdeel van Roompot) omvat. Zie de slide hierna. 


	Figuur 19: Landal boekingtrends 2019 (februari 2019) 
	[vertrouwelijke figuur] 
	Bron: [vertrouwelijk], slide 18. 
	153. De presentatie [vertrouwelijk] van 15 april 2019 geeft de aankomsten voor 2019 weer voor Landal en de directe concurrenten (“March/April/ May holiday and Ascension performing above LY versus direct competition”). De markt waarmee wordt vergeleken, is hier gedefinieerd als de Nederlandse parken van Roompot, Center Parcs, Libéma en Hogenboom. 
	153. De presentatie [vertrouwelijk] van 15 april 2019 geeft de aankomsten voor 2019 weer voor Landal en de directe concurrenten (“March/April/ May holiday and Ascension performing above LY versus direct competition”). De markt waarmee wordt vergeleken, is hier gedefinieerd als de Nederlandse parken van Roompot, Center Parcs, Libéma en Hogenboom. 
	153. De presentatie [vertrouwelijk] van 15 april 2019 geeft de aankomsten voor 2019 weer voor Landal en de directe concurrenten (“March/April/ May holiday and Ascension performing above LY versus direct competition”). De markt waarmee wordt vergeleken, is hier gedefinieerd als de Nederlandse parken van Roompot, Center Parcs, Libéma en Hogenboom. 


	Figuur 20: Marktoverzicht Landal (maart 2019) 
	[vertrouwelijke figuur] 
	Bron: [vertrouwelijk], slide 11. 
	154. Deze presentatie geeft op slide 12 een uitgebreide competition update met betrekking tot Center Parcs. Met betrekking tot Nederland blijkt dat er een promotionele actie van Center Parcs met Albert Heijn is voor een dag-entree. Zie de figuur hieronder.  
	154. Deze presentatie geeft op slide 12 een uitgebreide competition update met betrekking tot Center Parcs. Met betrekking tot Nederland blijkt dat er een promotionele actie van Center Parcs met Albert Heijn is voor een dag-entree. Zie de figuur hieronder.  
	154. Deze presentatie geeft op slide 12 een uitgebreide competition update met betrekking tot Center Parcs. Met betrekking tot Nederland blijkt dat er een promotionele actie van Center Parcs met Albert Heijn is voor een dag-entree. Zie de figuur hieronder.  


	Figuur 21: Landal update concurrentie: Center Parcs (maart 2019) 
	[vertrouwelijke figuur] 
	[vertrouwelijk], slide 12. 
	155. Op slide 13 merkt Landal onder andere op dat Roompot het aanbod uitbreidt met Park Zeedijk.  
	155. Op slide 13 merkt Landal onder andere op dat Roompot het aanbod uitbreidt met Park Zeedijk.  
	155. Op slide 13 merkt Landal onder andere op dat Roompot het aanbod uitbreidt met Park Zeedijk.  

	156. De presentatie [vertrouwelijk] van 15 april 2019 bevat eenzelfde slide die de booking trend voor 2019 weergeeft. Zie de figuur hierna. Voor de maand april wordt opgemerkt dat “Pricing gap closed due to taken action” wat aangeeft dat Landal een verschil in prijzen waarnam en daarop actie heeft ondernomen. De concurrentie is hier gedefinieerd als de Nederlandse parken van Roompot, Center Parcs, Libéma en Hogenboom.  
	156. De presentatie [vertrouwelijk] van 15 april 2019 bevat eenzelfde slide die de booking trend voor 2019 weergeeft. Zie de figuur hierna. Voor de maand april wordt opgemerkt dat “Pricing gap closed due to taken action” wat aangeeft dat Landal een verschil in prijzen waarnam en daarop actie heeft ondernomen. De concurrentie is hier gedefinieerd als de Nederlandse parken van Roompot, Center Parcs, Libéma en Hogenboom.  


	Figuur 22: Marktoverzicht Landal (maart 2019) 
	[vertrouwelijke figuur] 
	Bron: [vertrouwelijk], slide 15. Deze slide is in dit pdf-bestand pagina 10. 
	157. De presentatie met als titel [vertrouwelijk] van 17 mei 2019 bevat ook weer een slide met betrekking tot de boekingtrends. De invloed van de concurrentie op prijzen wordt hier genoemd. De concurrentie is hier gedefinieerd als de Nederlandse parken van Roompot, Center Parcs, Libéma en Hogenboom. Zie de figuur hieronder. 
	157. De presentatie met als titel [vertrouwelijk] van 17 mei 2019 bevat ook weer een slide met betrekking tot de boekingtrends. De invloed van de concurrentie op prijzen wordt hier genoemd. De concurrentie is hier gedefinieerd als de Nederlandse parken van Roompot, Center Parcs, Libéma en Hogenboom. Zie de figuur hieronder. 
	157. De presentatie met als titel [vertrouwelijk] van 17 mei 2019 bevat ook weer een slide met betrekking tot de boekingtrends. De invloed van de concurrentie op prijzen wordt hier genoemd. De concurrentie is hier gedefinieerd als de Nederlandse parken van Roompot, Center Parcs, Libéma en Hogenboom. Zie de figuur hieronder. 


	Figuur 23: Landal boekingtrends 2019 (april 2019) 
	[vertrouwelijke figuur] 
	Bron: [vertrouwelijk], slide 10. 
	158. Op slide 12 vergelijkt Landal de eigen prestatie ten opzichte van de directe concurrenten (“March & April and Easter performed above LY versus direct competition”). De markt wordt gedefinieerd als 
	158. Op slide 12 vergelijkt Landal de eigen prestatie ten opzichte van de directe concurrenten (“March & April and Easter performed above LY versus direct competition”). De markt wordt gedefinieerd als 
	158. Op slide 12 vergelijkt Landal de eigen prestatie ten opzichte van de directe concurrenten (“March & April and Easter performed above LY versus direct competition”). De markt wordt gedefinieerd als 


	Landal, Roompot, Center Parcs, Libéma en Hogenboom voor alleen de Nederlandse parken. Zie ook de slide hierna. Op slide 42 kijkt Landal apart naar marketinguitingen van Center Parcs voor Nederland enerzijds en voor Duitsland anderzijds. Dit vormt een aanwijzing dat de relevante markt niet ruimer is dan Nederland.  
	Landal, Roompot, Center Parcs, Libéma en Hogenboom voor alleen de Nederlandse parken. Zie ook de slide hierna. Op slide 42 kijkt Landal apart naar marketinguitingen van Center Parcs voor Nederland enerzijds en voor Duitsland anderzijds. Dit vormt een aanwijzing dat de relevante markt niet ruimer is dan Nederland.  
	Landal, Roompot, Center Parcs, Libéma en Hogenboom voor alleen de Nederlandse parken. Zie ook de slide hierna. Op slide 42 kijkt Landal apart naar marketinguitingen van Center Parcs voor Nederland enerzijds en voor Duitsland anderzijds. Dit vormt een aanwijzing dat de relevante markt niet ruimer is dan Nederland.  


	Figuur 24: Marktoverzicht Landal 2019 (april 2019) 
	[vertrouwelijke figuur] 
	Bron: [vertrouwelijk], slide 12. 
	159. Deze presentatie bevat een zogenaamde competition update voor Center Parcs (slide 13). Landal geeft aan dat nadat Center Parcs huizen aan particulieren verkoopt voor het park in Zandvoort nu De Eemhof aan de beurt is. Zie de figuur hieronder. Dit vormt een aanwijzing dat Center Parcs een belangrijke concurrent is van Landal. 
	159. Deze presentatie bevat een zogenaamde competition update voor Center Parcs (slide 13). Landal geeft aan dat nadat Center Parcs huizen aan particulieren verkoopt voor het park in Zandvoort nu De Eemhof aan de beurt is. Zie de figuur hieronder. Dit vormt een aanwijzing dat Center Parcs een belangrijke concurrent is van Landal. 
	159. Deze presentatie bevat een zogenaamde competition update voor Center Parcs (slide 13). Landal geeft aan dat nadat Center Parcs huizen aan particulieren verkoopt voor het park in Zandvoort nu De Eemhof aan de beurt is. Zie de figuur hieronder. Dit vormt een aanwijzing dat Center Parcs een belangrijke concurrent is van Landal. 


	Figuur 25: Landal update concurrentie (april 2019) 
	[vertrouwelijke figuur] 
	Bron: [vertrouwelijk],slide 13. 
	160. De presentatie genaamd Business review Landal GreenParks May 2019 van 14 juni 2019 bevat ook boekingtrends voor 2019 waar de concurrentie gebaseerd is op grote vakantieparken (Roompot, Center Parcs, Libéma en Hogenboom).  
	160. De presentatie genaamd Business review Landal GreenParks May 2019 van 14 juni 2019 bevat ook boekingtrends voor 2019 waar de concurrentie gebaseerd is op grote vakantieparken (Roompot, Center Parcs, Libéma en Hogenboom).  
	160. De presentatie genaamd Business review Landal GreenParks May 2019 van 14 juni 2019 bevat ook boekingtrends voor 2019 waar de concurrentie gebaseerd is op grote vakantieparken (Roompot, Center Parcs, Libéma en Hogenboom).  


	Figuur 26: Landal boekingtrends 2019 (mei 2019) 
	[vertrouwelijke figuur]  
	Bron: [vertrouwelijk], slide 17. 
	161. Op slide 25 wordt een vergelijking gemaakt van Landal met de markt (die Landal, Roompot, Center Parcs, Libéma en Hogenboom omvat). Er staat ook expliciet voor Pinksteren en Sacramentsdag (doorgaans een vrije dag in Duitse deelstaten met een van oorsprong overwegend katholieke bevolking) dat het marktaandeel groeit ten opzichte van de directe concurrenten (“Growth in market share for Whitsun [ACM: Whitsunday] & Fronl. [ACM: Fronleichnam] versus direct competition”). De markt is hierbij gedefinieerd als 
	161. Op slide 25 wordt een vergelijking gemaakt van Landal met de markt (die Landal, Roompot, Center Parcs, Libéma en Hogenboom omvat). Er staat ook expliciet voor Pinksteren en Sacramentsdag (doorgaans een vrije dag in Duitse deelstaten met een van oorsprong overwegend katholieke bevolking) dat het marktaandeel groeit ten opzichte van de directe concurrenten (“Growth in market share for Whitsun [ACM: Whitsunday] & Fronl. [ACM: Fronleichnam] versus direct competition”). De markt is hierbij gedefinieerd als 
	161. Op slide 25 wordt een vergelijking gemaakt van Landal met de markt (die Landal, Roompot, Center Parcs, Libéma en Hogenboom omvat). Er staat ook expliciet voor Pinksteren en Sacramentsdag (doorgaans een vrije dag in Duitse deelstaten met een van oorsprong overwegend katholieke bevolking) dat het marktaandeel groeit ten opzichte van de directe concurrenten (“Growth in market share for Whitsun [ACM: Whitsunday] & Fronl. [ACM: Fronleichnam] versus direct competition”). De markt is hierbij gedefinieerd als 


	Figuur 27: Marktoverzicht Landal 2019 (mei 2019) 
	[vertrouwelijke figuur] 
	Bron: [vertrouwelijk], slide 25. 
	162. Op slide 26 geeft Landal de marketinguitingen weer van Center Parcs, Roompot en Hogenboom (nu onderdeel van Roompot). Landal geeft aan dat deze concurrenten zich volledig richten op de zomervakantie (“Full focus on Summer Holidays in all countries by competition”). Zie de figuur hieronder. Dit vormt een aanwijzing dat de belangrijkste concurrenten van Landal, Center Parcs, Roompot en Hogenboom (nu ook onderdeel van Roompot) zijn.  
	162. Op slide 26 geeft Landal de marketinguitingen weer van Center Parcs, Roompot en Hogenboom (nu onderdeel van Roompot). Landal geeft aan dat deze concurrenten zich volledig richten op de zomervakantie (“Full focus on Summer Holidays in all countries by competition”). Zie de figuur hieronder. Dit vormt een aanwijzing dat de belangrijkste concurrenten van Landal, Center Parcs, Roompot en Hogenboom (nu ook onderdeel van Roompot) zijn.  
	162. Op slide 26 geeft Landal de marketinguitingen weer van Center Parcs, Roompot en Hogenboom (nu onderdeel van Roompot). Landal geeft aan dat deze concurrenten zich volledig richten op de zomervakantie (“Full focus on Summer Holidays in all countries by competition”). Zie de figuur hieronder. Dit vormt een aanwijzing dat de belangrijkste concurrenten van Landal, Center Parcs, Roompot en Hogenboom (nu ook onderdeel van Roompot) zijn.  


	Figuur 28: Landal update concurrentie (mei 2019) 
	[vertrouwelijke figuur] 
	Bron: [vertrouwelijk], slide 26. 
	163. De Landal-presentatie opgesteld in het kader van de eigen bedrijfsvoering genaamd [vertrouwelijk] van 11 juli 2019 bevat een overzicht van marketinguitingen van Center Parcs, Roompot, Booking.com, Succesparken, Hof van Saksen (waarvoor Landal het management doet, zie ook slide 33 van deze presentatie) en van Landal zelf. Volgens deze slide is de focus nog 
	163. De Landal-presentatie opgesteld in het kader van de eigen bedrijfsvoering genaamd [vertrouwelijk] van 11 juli 2019 bevat een overzicht van marketinguitingen van Center Parcs, Roompot, Booking.com, Succesparken, Hof van Saksen (waarvoor Landal het management doet, zie ook slide 33 van deze presentatie) en van Landal zelf. Volgens deze slide is de focus nog 
	163. De Landal-presentatie opgesteld in het kader van de eigen bedrijfsvoering genaamd [vertrouwelijk] van 11 juli 2019 bevat een overzicht van marketinguitingen van Center Parcs, Roompot, Booking.com, Succesparken, Hof van Saksen (waarvoor Landal het management doet, zie ook slide 33 van deze presentatie) en van Landal zelf. Volgens deze slide is de focus nog 


	steeds op de zomervakantie en activiteiten om het merk te versterken (“Focus still on the Summer holiday and brand building activities”). Met betrekking tot Center Parcs bespreekt Landal onder andere de zomervakantie last minutes en een nieuw advertentieconcept. Voor Roompot de summer sale en de opening van een nieuw Fries waterpark. Succesparken wordt genoemd als shirt sponsor van voetbalclub Vitesse. De nieuwe tv-campagne van Booking.com wordt genoemd. Zie ook de figuur hieronder. Dit vormt een aanwijzing
	steeds op de zomervakantie en activiteiten om het merk te versterken (“Focus still on the Summer holiday and brand building activities”). Met betrekking tot Center Parcs bespreekt Landal onder andere de zomervakantie last minutes en een nieuw advertentieconcept. Voor Roompot de summer sale en de opening van een nieuw Fries waterpark. Succesparken wordt genoemd als shirt sponsor van voetbalclub Vitesse. De nieuwe tv-campagne van Booking.com wordt genoemd. Zie ook de figuur hieronder. Dit vormt een aanwijzing
	steeds op de zomervakantie en activiteiten om het merk te versterken (“Focus still on the Summer holiday and brand building activities”). Met betrekking tot Center Parcs bespreekt Landal onder andere de zomervakantie last minutes en een nieuw advertentieconcept. Voor Roompot de summer sale en de opening van een nieuw Fries waterpark. Succesparken wordt genoemd als shirt sponsor van voetbalclub Vitesse. De nieuwe tv-campagne van Booking.com wordt genoemd. Zie ook de figuur hieronder. Dit vormt een aanwijzing


	Figuur 29: Landal update concurrentie (juni 2019) 
	[vertrouwelijke figuur] 
	Bron: [vertrouwelijk], slide 18. 
	164. Slide 20 van deze interne presentatie bevat ook weer boekingtrends voor 2019 waar de concurrentie gebaseerd is op grote vakantieparken (Roompot, Center Parcs, Libéma en Hogenboom). Zie de figuur hierna. [vertrouwelijk]  
	164. Slide 20 van deze interne presentatie bevat ook weer boekingtrends voor 2019 waar de concurrentie gebaseerd is op grote vakantieparken (Roompot, Center Parcs, Libéma en Hogenboom). Zie de figuur hierna. [vertrouwelijk]  
	164. Slide 20 van deze interne presentatie bevat ook weer boekingtrends voor 2019 waar de concurrentie gebaseerd is op grote vakantieparken (Roompot, Center Parcs, Libéma en Hogenboom). Zie de figuur hierna. [vertrouwelijk]  


	Figuur 30: Landal boekingtrends 2019 (juni 2019) 
	[vertrouwelijke figuur] 
	Bron: [vertrouwelijk], slide 20. 
	165. De interne presentatie genaamd [vertrouwelijk] van 20 augustus 2019 bevat ook een slide met boekingtrends waarbij Landal met de concurrentie (Nederlandse parken van Roompot, Center Parcs, Libéma en Hogenboom) wordt vergeleken. Zie de figuur hieronder.  
	165. De interne presentatie genaamd [vertrouwelijk] van 20 augustus 2019 bevat ook een slide met boekingtrends waarbij Landal met de concurrentie (Nederlandse parken van Roompot, Center Parcs, Libéma en Hogenboom) wordt vergeleken. Zie de figuur hieronder.  
	165. De interne presentatie genaamd [vertrouwelijk] van 20 augustus 2019 bevat ook een slide met boekingtrends waarbij Landal met de concurrentie (Nederlandse parken van Roompot, Center Parcs, Libéma en Hogenboom) wordt vergeleken. Zie de figuur hieronder.  


	Figuur 31: Landal boekingtrends 2019 (juli 2019) 
	[vertrouwelijke figuur] 
	Bron: [vertrouwelijk], slide 20. 
	166. Deze interne presentatie bevat op slide 42 een overzicht van de marketinguitingen van Center Parcs (apart voor Nederland en Duitsland), Roompot en Hogenboom (thans onderdeel van Roompot). Met betrekking tot Center Parcs blijkt dat er een focus is op 10 juli (Crazy Wednesday). De zomerverkopen voor Roompot en Hogenboom krijgen ook aandacht. De titel van de slide is dan ook dat de focus van de last minutes nog steeds de zomervakantie is (“Still main focus on the last minutes for the summer holiday”). Zie
	166. Deze interne presentatie bevat op slide 42 een overzicht van de marketinguitingen van Center Parcs (apart voor Nederland en Duitsland), Roompot en Hogenboom (thans onderdeel van Roompot). Met betrekking tot Center Parcs blijkt dat er een focus is op 10 juli (Crazy Wednesday). De zomerverkopen voor Roompot en Hogenboom krijgen ook aandacht. De titel van de slide is dan ook dat de focus van de last minutes nog steeds de zomervakantie is (“Still main focus on the last minutes for the summer holiday”). Zie
	166. Deze interne presentatie bevat op slide 42 een overzicht van de marketinguitingen van Center Parcs (apart voor Nederland en Duitsland), Roompot en Hogenboom (thans onderdeel van Roompot). Met betrekking tot Center Parcs blijkt dat er een focus is op 10 juli (Crazy Wednesday). De zomerverkopen voor Roompot en Hogenboom krijgen ook aandacht. De titel van de slide is dan ook dat de focus van de last minutes nog steeds de zomervakantie is (“Still main focus on the last minutes for the summer holiday”). Zie


	Figuur 32: Landal update concurrentie (juli 2019) 
	[vertrouwelijke figuur] 
	Bron: [vertrouwelijk], slide 42. 
	167. Slide 44 beziet andere marketinguitingen van Roompot, Landal en influencers. Met betrekking tot Roompot merkt Landal op dat Roompot stopt met het sponsoren van een wielerploeg. Het Koos Konijn fanweekend op vakantiepark Hunzedal krijgt ook aandacht. Zie de figuur hierna. Dit vormt een aanwijzing dat Roompot een belangrijke concurrent voor Landal is. 
	167. Slide 44 beziet andere marketinguitingen van Roompot, Landal en influencers. Met betrekking tot Roompot merkt Landal op dat Roompot stopt met het sponsoren van een wielerploeg. Het Koos Konijn fanweekend op vakantiepark Hunzedal krijgt ook aandacht. Zie de figuur hierna. Dit vormt een aanwijzing dat Roompot een belangrijke concurrent voor Landal is. 
	167. Slide 44 beziet andere marketinguitingen van Roompot, Landal en influencers. Met betrekking tot Roompot merkt Landal op dat Roompot stopt met het sponsoren van een wielerploeg. Het Koos Konijn fanweekend op vakantiepark Hunzedal krijgt ook aandacht. Zie de figuur hierna. Dit vormt een aanwijzing dat Roompot een belangrijke concurrent voor Landal is. 


	Figuur 33: Landal update concurrentie (juli 2019) 
	[vertrouwelijke figuur] 
	Bron: [vertrouwelijk], slide 44. 
	168. Slide 44 van deze interne presentatie toont screenshots van de websites met marketinguitingen van Center Parcs, Roompot, Hogenboom (thans onderdeel van Roompot) en Landal. Landal concludeert dat de focus nog steeds ligt bij de zomervakantie en er een verschuiving is naar de late zomer en herfstvakanties (“Still focus on the Summer holiday and shift to late summer and autumn holidays”). Bij de screenshot van de website van Roompot staat dat Roompot haar nieuwe website aan het testen is. Landal merkt hie
	168. Slide 44 van deze interne presentatie toont screenshots van de websites met marketinguitingen van Center Parcs, Roompot, Hogenboom (thans onderdeel van Roompot) en Landal. Landal concludeert dat de focus nog steeds ligt bij de zomervakantie en er een verschuiving is naar de late zomer en herfstvakanties (“Still focus on the Summer holiday and shift to late summer and autumn holidays”). Bij de screenshot van de website van Roompot staat dat Roompot haar nieuwe website aan het testen is. Landal merkt hie
	168. Slide 44 van deze interne presentatie toont screenshots van de websites met marketinguitingen van Center Parcs, Roompot, Hogenboom (thans onderdeel van Roompot) en Landal. Landal concludeert dat de focus nog steeds ligt bij de zomervakantie en er een verschuiving is naar de late zomer en herfstvakanties (“Still focus on the Summer holiday and shift to late summer and autumn holidays”). Bij de screenshot van de website van Roompot staat dat Roompot haar nieuwe website aan het testen is. Landal merkt hie


	Figuur 34: Landal update concurrentie (augustus 2019) 
	[vertrouwelijke figuur] 
	Bron: [vertrouwelijk], slide 44. 
	169. De interne presentatie genaamd [vertrouwelijk] van 13 september 2019 bevat weer een slide met boekingtrends waarbij een vergelijking met de concurrentie (Roompot, Center Parcs, Libéma en Hogenboom) wordt gemaakt. 
	169. De interne presentatie genaamd [vertrouwelijk] van 13 september 2019 bevat weer een slide met boekingtrends waarbij een vergelijking met de concurrentie (Roompot, Center Parcs, Libéma en Hogenboom) wordt gemaakt. 
	169. De interne presentatie genaamd [vertrouwelijk] van 13 september 2019 bevat weer een slide met boekingtrends waarbij een vergelijking met de concurrentie (Roompot, Center Parcs, Libéma en Hogenboom) wordt gemaakt. 


	Figuur 35: Landal boekingtrends 2019 (augustus 2019) 
	[vertrouwelijke figuur] 
	Bron: [vertrouwelijk], slide 25. 
	170. Een aantal [vertrouwelijk] daarna bevat geen expliciete verwijzingen naar concurrenten. Wel wordt gekeken naar de markt die wordt gedefinieerd als Landal, Roompot, Center Parcs, Libéma en Hogenboom wat een aanwijzing is dat de relevante markt niet ruimer is dan vakantieaccommodaties op vakantieparken in Nederland. Dit geldt voor de volgende presentaties: 
	170. Een aantal [vertrouwelijk] daarna bevat geen expliciete verwijzingen naar concurrenten. Wel wordt gekeken naar de markt die wordt gedefinieerd als Landal, Roompot, Center Parcs, Libéma en Hogenboom wat een aanwijzing is dat de relevante markt niet ruimer is dan vakantieaccommodaties op vakantieparken in Nederland. Dit geldt voor de volgende presentaties: 
	170. Een aantal [vertrouwelijk] daarna bevat geen expliciete verwijzingen naar concurrenten. Wel wordt gekeken naar de markt die wordt gedefinieerd als Landal, Roompot, Center Parcs, Libéma en Hogenboom wat een aanwijzing is dat de relevante markt niet ruimer is dan vakantieaccommodaties op vakantieparken in Nederland. Dit geldt voor de volgende presentaties: 

	• [vertrouwelijk] van 16 oktober 2019, slide 21. 
	• [vertrouwelijk] van 16 oktober 2019, slide 21. 

	• [vertrouwelijk] van 11 november 2019, slide 18. 
	• [vertrouwelijk] van 11 november 2019, slide 18. 

	• [vertrouwelijk] van 13 december 2019, slide 10. 
	• [vertrouwelijk] van 13 december 2019, slide 10. 

	• [vertrouwelijk] van 20 januari 2020, slide 10. 
	• [vertrouwelijk] van 20 januari 2020, slide 10. 

	171. Het format van de [vertrouwelijk] voor 2020 is anders dan die voor 2019. Het aantal verwijzingen en vergelijkingen met directe concurrenten komt niet meer voor. In een aantal presentaties worden de boekingtrends vergeleken met de concurrenten (geaggregeerd weergegeven als competitors) in een tabel. Zie de figuren hieronder. 
	171. Het format van de [vertrouwelijk] voor 2020 is anders dan die voor 2019. Het aantal verwijzingen en vergelijkingen met directe concurrenten komt niet meer voor. In een aantal presentaties worden de boekingtrends vergeleken met de concurrenten (geaggregeerd weergegeven als competitors) in een tabel. Zie de figuren hieronder. 


	Figuur 36: Landal boekingtrends 2020 (juli 2019) 
	[vertrouwelijke figuur] 
	Bron: [vertrouwelijk], slide 7. 
	Figuur 37: Landal boekingtrends 2020 (augustus 2019) 
	[vertrouwelijke figuur] 
	Bron: [vertrouwelijk], slide 7. 
	172. Landal stelt ook wekelijks zogenaamde weekly updates op (voor de het bestuur650). In het hiernavolgende bespreekt de ACM de verschillende weekly updates van Landal.  
	172. Landal stelt ook wekelijks zogenaamde weekly updates op (voor de het bestuur650). In het hiernavolgende bespreekt de ACM de verschillende weekly updates van Landal.  
	172. Landal stelt ook wekelijks zogenaamde weekly updates op (voor de het bestuur650). In het hiernavolgende bespreekt de ACM de verschillende weekly updates van Landal.  

	173. Uit de weekly update van week 2 van 2020 blijkt dat Landal de eigen prestaties afzet tegen de markt.651 Zie de figuur hierna. 
	173. Uit de weekly update van week 2 van 2020 blijkt dat Landal de eigen prestaties afzet tegen de markt.651 Zie de figuur hierna. 


	650  Antwoorden van partijen van 6 oktober 2021 met kenmerk ACM/IN/649994, randnummer 67. 
	650  Antwoorden van partijen van 6 oktober 2021 met kenmerk ACM/IN/649994, randnummer 67. 

	651  Wat deze markt omvat, is hier niet duidelijk aangegeven. In de [vertrouwelijk] voor week 15 wordt op slide 10 RECRON genoemd bij een vergelijking van Landal met de markt. RECRON gegevens omvatten de Nederlandse parken van Landal, Roompot, Center Parcs, Libéma en Hogenboom. 
	651  Wat deze markt omvat, is hier niet duidelijk aangegeven. In de [vertrouwelijk] voor week 15 wordt op slide 10 RECRON genoemd bij een vergelijking van Landal met de markt. RECRON gegevens omvatten de Nederlandse parken van Landal, Roompot, Center Parcs, Libéma en Hogenboom. 

	Figuur 38: Landal prijs vergelijkingen met de markt 
	[vertrouwelijke figuur] 
	Bron: [vertrouwelijk], slides 9-10. 
	174. De interne Landal presentatie voor het bestuur genaamd [vertrouwelijk] van 27 januari 2020 geeft de ontwikkeling weer voor de bezettingsgraad (occ voor occupancy) en de gemiddelde prijs (ADR staat voor average daily rate). Hierbij merkt Landal op dat Roompot en Center Parcs dezelfde prijs hanteren voor als zijnde deze periode geen vakantie zou zijn (“Roompot & Center Parcs pricing equal to non-holiday week pricing”). Landal kijkt dus naar de prijzen van Roompot en Center Parcs. Zie de figuur hierna.  
	174. De interne Landal presentatie voor het bestuur genaamd [vertrouwelijk] van 27 januari 2020 geeft de ontwikkeling weer voor de bezettingsgraad (occ voor occupancy) en de gemiddelde prijs (ADR staat voor average daily rate). Hierbij merkt Landal op dat Roompot en Center Parcs dezelfde prijs hanteren voor als zijnde deze periode geen vakantie zou zijn (“Roompot & Center Parcs pricing equal to non-holiday week pricing”). Landal kijkt dus naar de prijzen van Roompot en Center Parcs. Zie de figuur hierna.  
	174. De interne Landal presentatie voor het bestuur genaamd [vertrouwelijk] van 27 januari 2020 geeft de ontwikkeling weer voor de bezettingsgraad (occ voor occupancy) en de gemiddelde prijs (ADR staat voor average daily rate). Hierbij merkt Landal op dat Roompot en Center Parcs dezelfde prijs hanteren voor als zijnde deze periode geen vakantie zou zijn (“Roompot & Center Parcs pricing equal to non-holiday week pricing”). Landal kijkt dus naar de prijzen van Roompot en Center Parcs. Zie de figuur hierna.  


	Figuur 39: Bezetingsgraad (occ) en prijs (adr) Landal 
	[vertrouwelijke figuur] 
	Bron: [vertrouwelijk], slide 6. 
	175. De interne Landal-presentatie [vertrouwelijk] van 17 februari 2020 bevat actiepunten voor volgende week. Eén van de actiepunten is een prijsvergelijking met Center Parcs en Roompot teneinde de prijspositionering te optimaliseren (“Competitive price comparison versus CP en RP to optimize price positioning.”). Zie de figuur hieronder. 
	175. De interne Landal-presentatie [vertrouwelijk] van 17 februari 2020 bevat actiepunten voor volgende week. Eén van de actiepunten is een prijsvergelijking met Center Parcs en Roompot teneinde de prijspositionering te optimaliseren (“Competitive price comparison versus CP en RP to optimize price positioning.”). Zie de figuur hieronder. 
	175. De interne Landal-presentatie [vertrouwelijk] van 17 februari 2020 bevat actiepunten voor volgende week. Eén van de actiepunten is een prijsvergelijking met Center Parcs en Roompot teneinde de prijspositionering te optimaliseren (“Competitive price comparison versus CP en RP to optimize price positioning.”). Zie de figuur hieronder. 


	Figuur 40: Actiepunt Landal voor prijsvergelijking met Center Parcs en Roompot 
	[vertrouwelijke figuur] 
	Bron: [vertrouwelijk], slide 8. 
	176. Voornoemde prijsvergelijking bevat de vergelijking van prijzen op slides 7 en 8 van een latere presentatie getiteld [vertrouwelijk] van 24 februari 2020. Er staat een vergelijking van prijzen voor de april-mei vakantie per park voor [vertrouwelijk]. De vergelijkingen zijn met Center Parcs (afgekort tot CP) of Roompot (afgekort tot RP) parken. Gekeken wordt of de prijs hoger of lager is voor een weekend en een mid-week.  
	176. Voornoemde prijsvergelijking bevat de vergelijking van prijzen op slides 7 en 8 van een latere presentatie getiteld [vertrouwelijk] van 24 februari 2020. Er staat een vergelijking van prijzen voor de april-mei vakantie per park voor [vertrouwelijk]. De vergelijkingen zijn met Center Parcs (afgekort tot CP) of Roompot (afgekort tot RP) parken. Gekeken wordt of de prijs hoger of lager is voor een weekend en een mid-week.  
	176. Voornoemde prijsvergelijking bevat de vergelijking van prijzen op slides 7 en 8 van een latere presentatie getiteld [vertrouwelijk] van 24 februari 2020. Er staat een vergelijking van prijzen voor de april-mei vakantie per park voor [vertrouwelijk]. De vergelijkingen zijn met Center Parcs (afgekort tot CP) of Roompot (afgekort tot RP) parken. Gekeken wordt of de prijs hoger of lager is voor een weekend en een mid-week.  


	Figuur 41: Prijsvergelijking Landal met Center Parcs en Roompot 
	[vertrouwelijke figuur] 
	Bron: [vertrouwelijk], slides 7-8. 
	177. De presentatie met als titel [vertrouwelijk] van 13 maart 2020 bevat als actiepunt voor de volgende week dat de prijs relatief statisch blijft (“Keep pricing relatively static and monitor results”). Hieronder merkt Landal op dat verdere prijsverlagingen geen volume effect heeft, omdat de vraag zeer laag is en dat Landal momenteel gelijk geprijsd is ten opzichte van Center Parcs en Roompot (“Further reducing prices not expecting to have a volume effect in this low demand period (and we currently are pri
	177. De presentatie met als titel [vertrouwelijk] van 13 maart 2020 bevat als actiepunt voor de volgende week dat de prijs relatief statisch blijft (“Keep pricing relatively static and monitor results”). Hieronder merkt Landal op dat verdere prijsverlagingen geen volume effect heeft, omdat de vraag zeer laag is en dat Landal momenteel gelijk geprijsd is ten opzichte van Center Parcs en Roompot (“Further reducing prices not expecting to have a volume effect in this low demand period (and we currently are pri
	177. De presentatie met als titel [vertrouwelijk] van 13 maart 2020 bevat als actiepunt voor de volgende week dat de prijs relatief statisch blijft (“Keep pricing relatively static and monitor results”). Hieronder merkt Landal op dat verdere prijsverlagingen geen volume effect heeft, omdat de vraag zeer laag is en dat Landal momenteel gelijk geprijsd is ten opzichte van Center Parcs en Roompot (“Further reducing prices not expecting to have a volume effect in this low demand period (and we currently are pri


	Figuur 42: Landal update geeft aan dat Landal concurrerend geprijsd is ten opzichte van Center Parcs en Roompot 
	[vertrouwelijke figuur] 
	Bron: [vertrouwelijk], 2020, slide 5. 
	178. De presentatie genaamd [vertrouwelijk] van 17 april 2017 bevat op slide 10 een beschrijving van een market monitor. Hierbij wordt Landal vergeleken met de markt op basis van gegevens van 
	178. De presentatie genaamd [vertrouwelijk] van 17 april 2017 bevat op slide 10 een beschrijving van een market monitor. Hierbij wordt Landal vergeleken met de markt op basis van gegevens van 
	178. De presentatie genaamd [vertrouwelijk] van 17 april 2017 bevat op slide 10 een beschrijving van een market monitor. Hierbij wordt Landal vergeleken met de markt op basis van gegevens van 


	RECRON. De RECRON gegevens omvatten de Nederlandse parken van Landal, Roompot, Center Parcs, Libéma en Hogenboom.  
	RECRON. De RECRON gegevens omvatten de Nederlandse parken van Landal, Roompot, Center Parcs, Libéma en Hogenboom.  
	RECRON. De RECRON gegevens omvatten de Nederlandse parken van Landal, Roompot, Center Parcs, Libéma en Hogenboom.  


	Figuur 43: Landal markt monitor Nederland (week 15 2020) 
	[vertrouwelijke figuur] 
	Bron: [vertrouwelijk], slide 10. 
	179. Voornoemde informatie (of een variant daarvan) waarbij gegevens van de RECRON market monitor worden gebruikt komt ook voor in zeer veel verschillende [vertrouwelijk].652 
	179. Voornoemde informatie (of een variant daarvan) waarbij gegevens van de RECRON market monitor worden gebruikt komt ook voor in zeer veel verschillende [vertrouwelijk].652 
	179. Voornoemde informatie (of een variant daarvan) waarbij gegevens van de RECRON market monitor worden gebruikt komt ook voor in zeer veel verschillende [vertrouwelijk].652 

	180. In de [vertrouwelijk] van Landal voor week 18 2020 staat bij “Summer arrivals” dat Center Parcs de lijstprijzen (RACK rates) met 10% heeft verhoogd ten opzichte van vorige week (“Other: Center Parcs increased RACK rates with 10% last week”). Zie de figuur hieronder. Dit vormt een aanwijzing dat Center Parcs een belangrijke concurrent is.  
	180. In de [vertrouwelijk] van Landal voor week 18 2020 staat bij “Summer arrivals” dat Center Parcs de lijstprijzen (RACK rates) met 10% heeft verhoogd ten opzichte van vorige week (“Other: Center Parcs increased RACK rates with 10% last week”). Zie de figuur hieronder. Dit vormt een aanwijzing dat Center Parcs een belangrijke concurrent is.  


	652   [vertrouwelijk], slide 11; [vertrouwelijk], slide 12; [vertrouwelijk], slide 12; Weekly[vertrouwelijk], slide 12; [vertrouwelijk], slide 11 (hieruit blijkt dat de marktmonitor RECRON (nog steeds) Landal, Center Parcs, Roompot, Hogenboom en Libéma omvat. Dit zou circa 60-65% de bungalowmarkt omvatten zoals gedefinieerd door het CBS); [vertrouwelijk], slide 11; [vertrouwelijk], slide 5 (zij het in een andere opmaak dan de hiervoor getoonde slide); [vertrouwelijk], slide 5; [vertrouwelijk], slide 6; [ver
	652   [vertrouwelijk], slide 11; [vertrouwelijk], slide 12; [vertrouwelijk], slide 12; Weekly[vertrouwelijk], slide 12; [vertrouwelijk], slide 11 (hieruit blijkt dat de marktmonitor RECRON (nog steeds) Landal, Center Parcs, Roompot, Hogenboom en Libéma omvat. Dit zou circa 60-65% de bungalowmarkt omvatten zoals gedefinieerd door het CBS); [vertrouwelijk], slide 11; [vertrouwelijk], slide 5 (zij het in een andere opmaak dan de hiervoor getoonde slide); [vertrouwelijk], slide 5; [vertrouwelijk], slide 6; [ver
	653  [vertrouwelijk], slide 5; [vertrouwelijk], slide 6; [vertrouwelijk], slide 5; [vertrouwelijk], slide 5; [vertrouwelijk], slide 5; [vertrouwelijk], slide 5; [vertrouwelijk], slide 5; [vertrouwelijk], slide 5; [vertrouwelijk], slide 5; [vertrouwelijk], slide 10; [vertrouwelijk], slide 9; [vertrouwelijk], slide 10. 

	Figuur 44: Overzicht markt (2020) 
	[vertrouwelijke figuur] 
	Bron: [vertrouwelijk], slide 12. 
	181. In een [vertrouwelijk] voor week 27 van 10 juli 2020 vergelijkt Landal de prijsverhoging ten opzichte van dezelfde week vorig jaar met de prijsverhoging van de concurrentie (“[vertrouwelijk]”). Aangezien het hier gaat om de RECRON marktmonitor omvatten deze cijfers de concurrenten Roompot en Hogenboom, Center Parcs en Libéma. In deze presentatie kijkt Landal ook specifiek naar de prijs van Landal voor een specifiek weekend (“[vertrouwelijk]”) en midweek (“[vertrouwelijk]”). 
	181. In een [vertrouwelijk] voor week 27 van 10 juli 2020 vergelijkt Landal de prijsverhoging ten opzichte van dezelfde week vorig jaar met de prijsverhoging van de concurrentie (“[vertrouwelijk]”). Aangezien het hier gaat om de RECRON marktmonitor omvatten deze cijfers de concurrenten Roompot en Hogenboom, Center Parcs en Libéma. In deze presentatie kijkt Landal ook specifiek naar de prijs van Landal voor een specifiek weekend (“[vertrouwelijk]”) en midweek (“[vertrouwelijk]”). 
	181. In een [vertrouwelijk] voor week 27 van 10 juli 2020 vergelijkt Landal de prijsverhoging ten opzichte van dezelfde week vorig jaar met de prijsverhoging van de concurrentie (“[vertrouwelijk]”). Aangezien het hier gaat om de RECRON marktmonitor omvatten deze cijfers de concurrenten Roompot en Hogenboom, Center Parcs en Libéma. In deze presentatie kijkt Landal ook specifiek naar de prijs van Landal voor een specifiek weekend (“[vertrouwelijk]”) en midweek (“[vertrouwelijk]”). 


	Figuur 45: Landal markt monitor Nederland (week 27 2020) 
	[vertrouwelijke figuur] 
	Bron: [vertrouwelijk], slide 5.  
	182. Eenzelfde soort vergelijking tussen de prijs en de markt (“ADR vs. market”, al dan specifiek voor een weekend of midweek per week) gebruikt Landal in verschillende andere [vertrouwelijk].653 
	182. Eenzelfde soort vergelijking tussen de prijs en de markt (“ADR vs. market”, al dan specifiek voor een weekend of midweek per week) gebruikt Landal in verschillende andere [vertrouwelijk].653 
	182. Eenzelfde soort vergelijking tussen de prijs en de markt (“ADR vs. market”, al dan specifiek voor een weekend of midweek per week) gebruikt Landal in verschillende andere [vertrouwelijk].653 

	183. De presentatie getiteld [vertrouwelijk] van 8 januari 2021 bevat een slide met als titel “Landal Pricing Strategy & Market Overview”. Op deze slide staat een weergave van het prijsbeleid van Landal, Roompot, Center Parcs en EuroParcs [vertrouwelijk]. Zie de figuur hieronder. Dit lijkt een 
	183. De presentatie getiteld [vertrouwelijk] van 8 januari 2021 bevat een slide met als titel “Landal Pricing Strategy & Market Overview”. Op deze slide staat een weergave van het prijsbeleid van Landal, Roompot, Center Parcs en EuroParcs [vertrouwelijk]. Zie de figuur hieronder. Dit lijkt een 


	invulling te zijn van een eerder aangekondigde actiepunt (“Price comparison summer arrivals to monitor competitive pricing”).  
	invulling te zijn van een eerder aangekondigde actiepunt (“Price comparison summer arrivals to monitor competitive pricing”).  
	invulling te zijn van een eerder aangekondigde actiepunt (“Price comparison summer arrivals to monitor competitive pricing”).  


	Figuur 46: Landal vergelijking prijsstrategie met Roompot, Center Parcs en EuroParcs (2021) 
	[vertrouwelijke figuur] 
	Bron: [vertrouwelijk], slide 16. 
	184. In de [vertrouwelijk] voor week 11 2021 vergelijkt Landal het prijsbeleid met de rest van de markt (op basis van RECRON gegevens). Deze gegevens van RECRON omvatten het Nederlandse aanbod van Landal, Roompot, Center Parcs, Libéma en Hogenboom..  
	184. In de [vertrouwelijk] voor week 11 2021 vergelijkt Landal het prijsbeleid met de rest van de markt (op basis van RECRON gegevens). Deze gegevens van RECRON omvatten het Nederlandse aanbod van Landal, Roompot, Center Parcs, Libéma en Hogenboom..  
	184. In de [vertrouwelijk] voor week 11 2021 vergelijkt Landal het prijsbeleid met de rest van de markt (op basis van RECRON gegevens). Deze gegevens van RECRON omvatten het Nederlandse aanbod van Landal, Roompot, Center Parcs, Libéma en Hogenboom..  


	Figuur 47: Landal prijsstrategie markt (2021) 
	[vertrouwelijke figuur] 
	Bron: [vertrouwelijk], slide 13. 
	185. De indrukken uit voornoemde documenten van of voor Landal waarin er vergelijkingen worden gemaakt met nagenoeg enkel andere vakantieparken in Nederland vormen een aanwijzing dat de relevante markt niet ruimer is dan aanbieders van vakantieaccommodaties op een vakantiepark in Nederland.  
	185. De indrukken uit voornoemde documenten van of voor Landal waarin er vergelijkingen worden gemaakt met nagenoeg enkel andere vakantieparken in Nederland vormen een aanwijzing dat de relevante markt niet ruimer is dan aanbieders van vakantieaccommodaties op een vakantiepark in Nederland.  
	185. De indrukken uit voornoemde documenten van of voor Landal waarin er vergelijkingen worden gemaakt met nagenoeg enkel andere vakantieparken in Nederland vormen een aanwijzing dat de relevante markt niet ruimer is dan aanbieders van vakantieaccommodaties op een vakantiepark in Nederland.  


	3.2 Documenten Roompot 
	186. De ACM bespreekt in het hiernavolgende documenten van Roompot of opgesteld voor Roompot. Hieruit blijkt dat  
	186. De ACM bespreekt in het hiernavolgende documenten van Roompot of opgesteld voor Roompot. Hieruit blijkt dat  
	186. De ACM bespreekt in het hiernavolgende documenten van Roompot of opgesteld voor Roompot. Hieruit blijkt dat  

	• de relevante markt vakantieaccommodaties op vakantieparken is (zie onder andere 
	• de relevante markt vakantieaccommodaties op vakantieparken is (zie onder andere 
	• de relevante markt vakantieaccommodaties op vakantieparken is (zie onder andere 
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	187. Een presentatie van [vertrouwelijk] voor Roompot uit 2016 ten behoeve van de verkoop van Roompot bevat op slide 25 een overzicht van de breedte van het activiteitenaanbod (breadth of on-site activities die van narrow tot wide loopt) er op het park zijn en de ligging (type of Dutch market offering die city/urban, coastal of rural forest is). Hierbij zijn Roompot, Center Parcs, Landal en Hogenboom (onderdeel van Roompot) bij elkaar gegroepeerd. Zie de figuur hieronder. Op slide 13 van deze presentatie wo
	187. Een presentatie van [vertrouwelijk] voor Roompot uit 2016 ten behoeve van de verkoop van Roompot bevat op slide 25 een overzicht van de breedte van het activiteitenaanbod (breadth of on-site activities die van narrow tot wide loopt) er op het park zijn en de ligging (type of Dutch market offering die city/urban, coastal of rural forest is). Hierbij zijn Roompot, Center Parcs, Landal en Hogenboom (onderdeel van Roompot) bij elkaar gegroepeerd. Zie de figuur hieronder. Op slide 13 van deze presentatie wo


	Figuur 48: Roompot geplaatst binnen markt voor vakantieparken 
	 
	Bron: bijlage 69, slide 25. 
	188. Op de slide daarna geeft [vertrouwelijk] aan dat campings een mogelijk alternatief zijn op de onderkant van de vakantieparkmarkt (“Camping sites offering chalets and some on site facilities become a viable alternative to the lower end of the holiday park market”). Hotels zijn volgens [vertrouwelijk] een compleet ander aanbod (“Very limited impact as hotels offer a completely different experience and price point than holiday parks in terms of leisure; more overlap on business segment but this is rather 
	188. Op de slide daarna geeft [vertrouwelijk] aan dat campings een mogelijk alternatief zijn op de onderkant van de vakantieparkmarkt (“Camping sites offering chalets and some on site facilities become a viable alternative to the lower end of the holiday park market”). Hotels zijn volgens [vertrouwelijk] een compleet ander aanbod (“Very limited impact as hotels offer a completely different experience and price point than holiday parks in terms of leisure; more overlap on business segment but this is rather 
	188. Op de slide daarna geeft [vertrouwelijk] aan dat campings een mogelijk alternatief zijn op de onderkant van de vakantieparkmarkt (“Camping sites offering chalets and some on site facilities become a viable alternative to the lower end of the holiday park market”). Hotels zijn volgens [vertrouwelijk] een compleet ander aanbod (“Very limited impact as hotels offer a completely different experience and price point than holiday parks in terms of leisure; more overlap on business segment but this is rather 

	189. Deze presentatie van [vertrouwelijk] vergelijkt Roompot (en Hogenboom) met specifiek Center Parcs en Landal in een competitor comparison (slides 72 tot en met 80). Dit is een aanwijzing dat de belangrijkste aanbieders Roompot, Center Parcs en Landal zijn.  
	189. Deze presentatie van [vertrouwelijk] vergelijkt Roompot (en Hogenboom) met specifiek Center Parcs en Landal in een competitor comparison (slides 72 tot en met 80). Dit is een aanwijzing dat de belangrijkste aanbieders Roompot, Center Parcs en Landal zijn.  

	190. [vertrouwelijk] positioneert de verschillende aanbieders van accommodaties op vakantieparken met betrekking tot het type accommodatie (comfort tot luxury) en de activiteiten die op een park te vinden zijn (low tot high). In deze presentatie lijken, van de grote drie aanbieders, Roompot en Landal elkaars meest nabije concurrenten. Zie de figuur hieronder. 
	190. [vertrouwelijk] positioneert de verschillende aanbieders van accommodaties op vakantieparken met betrekking tot het type accommodatie (comfort tot luxury) en de activiteiten die op een park te vinden zijn (low tot high). In deze presentatie lijken, van de grote drie aanbieders, Roompot en Landal elkaars meest nabije concurrenten. Zie de figuur hieronder. 


	Figuur 49: Positionering merken vakantieparkenketens 
	 
	Bron: bijlage 69, slide 84 
	191. Op de volgende slide worden Roompot, Landal en Center Parcs met elkaar vergeleken. Dit vormt een aanwijzing dat Roompot, Landal en Center Parcs belangrijke aanbieders zijn. Zie figuur hierna. 
	191. Op de volgende slide worden Roompot, Landal en Center Parcs met elkaar vergeleken. Dit vormt een aanwijzing dat Roompot, Landal en Center Parcs belangrijke aanbieders zijn. Zie figuur hierna. 
	191. Op de volgende slide worden Roompot, Landal en Center Parcs met elkaar vergeleken. Dit vormt een aanwijzing dat Roompot, Landal en Center Parcs belangrijke aanbieders zijn. Zie figuur hierna. 


	Figuur 50: Vergelijking faciliteiten en accommodaties Roompot, Landal en Center Parcs 
	 
	Bron: bijlage 69, slide 85. 
	192. In een presentatie van [vertrouwelijk] voor Roompot / KKR getiteld [vertrouwelijk] van 5 juli 2019 wordt het concurrentielandschap besproken voor de Nederlandse markt voor vakantieparken. Hierbij worden de platforms zoals HomeAway, airbnb en Booking.com apart weergegeven. Volgens deze presentatie vallen Roompot, Landal en Center Parcs onder het segment mass-market diversified. Zie ook de figuur hierna.  
	192. In een presentatie van [vertrouwelijk] voor Roompot / KKR getiteld [vertrouwelijk] van 5 juli 2019 wordt het concurrentielandschap besproken voor de Nederlandse markt voor vakantieparken. Hierbij worden de platforms zoals HomeAway, airbnb en Booking.com apart weergegeven. Volgens deze presentatie vallen Roompot, Landal en Center Parcs onder het segment mass-market diversified. Zie ook de figuur hierna.  
	192. In een presentatie van [vertrouwelijk] voor Roompot / KKR getiteld [vertrouwelijk] van 5 juli 2019 wordt het concurrentielandschap besproken voor de Nederlandse markt voor vakantieparken. Hierbij worden de platforms zoals HomeAway, airbnb en Booking.com apart weergegeven. Volgens deze presentatie vallen Roompot, Landal en Center Parcs onder het segment mass-market diversified. Zie ook de figuur hierna.  


	Figuur 51: Concurrentielandschap van de Nederlandse vakantieparkenmarkt 
	[vertrouwelijke figuur] 
	Bron: bijlage 14, slide 27. 
	193. Deze presentatie van [vertrouwelijk] voor KKR vergelijkt vervolgens Roompot, Landal en Center Parcs met betrekking tot de value proposition, het business model en de prijszetting van direct peers. Landal en Center Parcs worden key competitors genoemd. Zie de figuur hieronder.  
	193. Deze presentatie van [vertrouwelijk] voor KKR vergelijkt vervolgens Roompot, Landal en Center Parcs met betrekking tot de value proposition, het business model en de prijszetting van direct peers. Landal en Center Parcs worden key competitors genoemd. Zie de figuur hieronder.  
	193. Deze presentatie van [vertrouwelijk] voor KKR vergelijkt vervolgens Roompot, Landal en Center Parcs met betrekking tot de value proposition, het business model en de prijszetting van direct peers. Landal en Center Parcs worden key competitors genoemd. Zie de figuur hieronder.  


	Figuur 52: Vergelijking van Roompot met Landal en Center Parcs met betrekking tot de locaties, waarde, bedrijfsmodel en prijs 
	[vertrouwelijke figuur 
	Bron: bijlage 14, slide 28. 
	194. Deze presentatie gaat verder met een overzicht van de Europese markt voor de leisure tourist (slide 30). Hier worden vakantieparken in drie segmenten opgedeeld: vakantieparken, hybride parken en campings. Roompot, Landal, Center Parcs, Dormio en VacanceSelect worden hier bij elkaar gegroepeerd. Dit is een aanwijzing dat Roompot, Landal, Center Parcs en Dormio een overeenkomstig aanbod hebben. Zie de figuur hieronder. Aangezien Roompot en Landal ook campingplaatsen aanbieden, zijn zij deels ook in het s
	194. Deze presentatie gaat verder met een overzicht van de Europese markt voor de leisure tourist (slide 30). Hier worden vakantieparken in drie segmenten opgedeeld: vakantieparken, hybride parken en campings. Roompot, Landal, Center Parcs, Dormio en VacanceSelect worden hier bij elkaar gegroepeerd. Dit is een aanwijzing dat Roompot, Landal, Center Parcs en Dormio een overeenkomstig aanbod hebben. Zie de figuur hieronder. Aangezien Roompot en Landal ook campingplaatsen aanbieden, zijn zij deels ook in het s
	194. Deze presentatie gaat verder met een overzicht van de Europese markt voor de leisure tourist (slide 30). Hier worden vakantieparken in drie segmenten opgedeeld: vakantieparken, hybride parken en campings. Roompot, Landal, Center Parcs, Dormio en VacanceSelect worden hier bij elkaar gegroepeerd. Dit is een aanwijzing dat Roompot, Landal, Center Parcs en Dormio een overeenkomstig aanbod hebben. Zie de figuur hieronder. Aangezien Roompot en Landal ook campingplaatsen aanbieden, zijn zij deels ook in het s


	Figuur 53: Marktsegmentatie voor Europese aanbieders van vakantieaccommodaties 
	[vertrouwelijke figuur] 
	Bron: bijlage 14, slide 30. 
	195. [vertrouwelijk] voerde voor Roompot een naamsbekendheid en imago-onderzoek uit (Bijlage 54 van november 2018) in het kader van de normale bedrijfsvoering van Roompot. Een eerder onderzoek vond in 2017 plaats (zie bijlage 54, slide 2). Binnen deze presentatie worden de associaties ten opzichte van de concurrentie in Nederland vergeleken. De concurrentie bestaat hier uit Center Parcs en Landal. Zie de figuur hieronder.  
	195. [vertrouwelijk] voerde voor Roompot een naamsbekendheid en imago-onderzoek uit (Bijlage 54 van november 2018) in het kader van de normale bedrijfsvoering van Roompot. Een eerder onderzoek vond in 2017 plaats (zie bijlage 54, slide 2). Binnen deze presentatie worden de associaties ten opzichte van de concurrentie in Nederland vergeleken. De concurrentie bestaat hier uit Center Parcs en Landal. Zie de figuur hieronder.  
	195. [vertrouwelijk] voerde voor Roompot een naamsbekendheid en imago-onderzoek uit (Bijlage 54 van november 2018) in het kader van de normale bedrijfsvoering van Roompot. Een eerder onderzoek vond in 2017 plaats (zie bijlage 54, slide 2). Binnen deze presentatie worden de associaties ten opzichte van de concurrentie in Nederland vergeleken. De concurrentie bestaat hier uit Center Parcs en Landal. Zie de figuur hieronder.  


	Figuur 54: Associaties met merken Roompot, Center Parcs en Landal 
	[vertrouwelijke figuur] 
	Bron: bijlage 54, slide 7. 
	196. Deze presentatie vergelijkt ook zogenaamde imago statements van Roompot met die van Center Parcs en Landal. Zie de figuur hierna.  
	196. Deze presentatie vergelijkt ook zogenaamde imago statements van Roompot met die van Center Parcs en Landal. Zie de figuur hierna.  
	196. Deze presentatie vergelijkt ook zogenaamde imago statements van Roompot met die van Center Parcs en Landal. Zie de figuur hierna.  


	Figuur 55: Imago statements Roompot, Center Parcs en Landal voor 2017 en 2018 
	[vertrouwelijke figuur] 
	Bron: bijlage 54, slide 15. 
	197. [vertrouwelijk] voert in 2019 voor Roompot een merkanalyse uit (bijlage 53). Uit slide 8 blijkt dat de primaire doelgroepen van dit onderzoek de gemiddelde consument, consumenten met een bovenmodaal inkomen en ouders met kinderen tot en met elf jaar zijn. De secundaire doelgroep is meer gericht op bepaalde leeftijden met een beneden modaal en modaal inkomen met kinderen tussen de twaalf en zeventien jaar. Op slide 7 worden links zeer veel verschillende merken weergegeven voor een zogenaamde Energized B
	197. [vertrouwelijk] voert in 2019 voor Roompot een merkanalyse uit (bijlage 53). Uit slide 8 blijkt dat de primaire doelgroepen van dit onderzoek de gemiddelde consument, consumenten met een bovenmodaal inkomen en ouders met kinderen tot en met elf jaar zijn. De secundaire doelgroep is meer gericht op bepaalde leeftijden met een beneden modaal en modaal inkomen met kinderen tussen de twaalf en zeventien jaar. Op slide 7 worden links zeer veel verschillende merken weergegeven voor een zogenaamde Energized B
	197. [vertrouwelijk] voert in 2019 voor Roompot een merkanalyse uit (bijlage 53). Uit slide 8 blijkt dat de primaire doelgroepen van dit onderzoek de gemiddelde consument, consumenten met een bovenmodaal inkomen en ouders met kinderen tot en met elf jaar zijn. De secundaire doelgroep is meer gericht op bepaalde leeftijden met een beneden modaal en modaal inkomen met kinderen tussen de twaalf en zeventien jaar. Op slide 7 worden links zeer veel verschillende merken weergegeven voor een zogenaamde Energized B


	Figuur 56: Zogenaamde Energized BrandAsset Score voor Roompot, Center Parcs en Landal 
	[vertrouwelijke figuur] 
	Bron: bijlage 53, slide 7. 
	198. Vervolgens worden op verschillende slides de kracht van Roompot, Landal en Center Parcs met elkaar vergeleken: 
	198. Vervolgens worden op verschillende slides de kracht van Roompot, Landal en Center Parcs met elkaar vergeleken: 
	198. Vervolgens worden op verschillende slides de kracht van Roompot, Landal en Center Parcs met elkaar vergeleken: 

	• Slide 12: hieruit blijkt dat Center Parcs en Landal behoren tot de leidersmerken in tegenstelling tot Roompot. 
	• Slide 12: hieruit blijkt dat Center Parcs en Landal behoren tot de leidersmerken in tegenstelling tot Roompot. 


	• Slide 13: “Roompot is in vergelijking met de concurrenten [ACM: Center Parcs en Landal] niet relevant genoeg.” 
	• Slide 13: “Roompot is in vergelijking met de concurrenten [ACM: Center Parcs en Landal] niet relevant genoeg.” 
	• Slide 13: “Roompot is in vergelijking met de concurrenten [ACM: Center Parcs en Landal] niet relevant genoeg.” 

	• Slide 14: hieruit blijkt dat binnen alle primaire doelgroepen verschillen in merkkracht tussen Roompot, Center Parcs en Landal bestaan. 
	• Slide 14: hieruit blijkt dat binnen alle primaire doelgroepen verschillen in merkkracht tussen Roompot, Center Parcs en Landal bestaan. 

	199. Deze presentatie beziet ook merkassociaties (slides 35 tot en met 51). Hierbij worden (voor de verschillende doelgroepen) de merkassociaties van Roompot, Landal en Center Parcs met elkaar vergeleken. Zie bijvoorbeeld de figuur hieronder waar de top tien associaties van Roompot, Landal en Center Parcs met elkaar worden vergeleken. Hierbij merkt [vertrouwelijk] op dat de merken een vergelijkbaar topimago hebben.  
	199. Deze presentatie beziet ook merkassociaties (slides 35 tot en met 51). Hierbij worden (voor de verschillende doelgroepen) de merkassociaties van Roompot, Landal en Center Parcs met elkaar vergeleken. Zie bijvoorbeeld de figuur hieronder waar de top tien associaties van Roompot, Landal en Center Parcs met elkaar worden vergeleken. Hierbij merkt [vertrouwelijk] op dat de merken een vergelijkbaar topimago hebben.  


	Figuur 57: Top-10 associaties voor Roompot, Landal en Center Parcs 
	[vertrouwelijke figuur] 
	Bron: bijlage 53, slide 37. 
	200. De merkvoorkeur wordt in deze presentatie ook bezien voor Roompot, Landal en Center Parcs (bijlage 53 slides 53 tot en met 55). Zie bijvoorbeeld de figuur hieronder. 
	200. De merkvoorkeur wordt in deze presentatie ook bezien voor Roompot, Landal en Center Parcs (bijlage 53 slides 53 tot en met 55). Zie bijvoorbeeld de figuur hieronder. 
	200. De merkvoorkeur wordt in deze presentatie ook bezien voor Roompot, Landal en Center Parcs (bijlage 53 slides 53 tot en met 55). Zie bijvoorbeeld de figuur hieronder. 


	Figuur 58: Merkgebruik en -voorkeur voor Roompot, Landal en Center Parcs 
	[vertrouwelijke figuur] 
	Bron: bijlage 53, slide 53. 
	201. In een zogenaamde brand tracker voor Roompot (bijlage 52) wordt de merkstelling van Roompot, Landal en Center Parcs met elkaar vergeleken. Hieruit maakt de ACM op dat de naamsbekendheid van Roompot, Landal en Center Parcs blijkbaar het belangrijkst is. Zie de figuur hierna.  
	201. In een zogenaamde brand tracker voor Roompot (bijlage 52) wordt de merkstelling van Roompot, Landal en Center Parcs met elkaar vergeleken. Hieruit maakt de ACM op dat de naamsbekendheid van Roompot, Landal en Center Parcs blijkbaar het belangrijkst is. Zie de figuur hierna.  
	201. In een zogenaamde brand tracker voor Roompot (bijlage 52) wordt de merkstelling van Roompot, Landal en Center Parcs met elkaar vergeleken. Hieruit maakt de ACM op dat de naamsbekendheid van Roompot, Landal en Center Parcs blijkbaar het belangrijkst is. Zie de figuur hierna.  


	Figuur 59: Roompot, Landal en Center Parcs merkstellingen en Roompot merkwaarden 
	[vertrouwelijke figuur] 
	Bron: bijlage 52, slide 2. 
	202. Deze brand tracker bevat verder de resultaten van een aantal vragen met betrekking tot de [vertrouwelijk]. Men vraagt consumenten bijvoorbeeld naar de top of mind merkenbekendheid van aanbieders waar een vakantieaccommodatie geboekt kan worden (bijlage 52, slide 6). Zie de figuur hierna. 
	202. Deze brand tracker bevat verder de resultaten van een aantal vragen met betrekking tot de [vertrouwelijk]. Men vraagt consumenten bijvoorbeeld naar de top of mind merkenbekendheid van aanbieders waar een vakantieaccommodatie geboekt kan worden (bijlage 52, slide 6). Zie de figuur hierna. 
	202. Deze brand tracker bevat verder de resultaten van een aantal vragen met betrekking tot de [vertrouwelijk]. Men vraagt consumenten bijvoorbeeld naar de top of mind merkenbekendheid van aanbieders waar een vakantieaccommodatie geboekt kan worden (bijlage 52, slide 6). Zie de figuur hierna. 


	Figuur 60: Reclamebekendheid, merkbekend, en overweging, voorkeur en recentheid 
	[vertrouwelijke figuur] 
	Bron: bijlage 52, slide 1. 
	203. Een presentatie van [vertrouwelijk] voor KKR van november 2019 (bijlage 16) bevat een overzicht van het competitieve landschap waar Roompot, Landal, Center Parcs, Hogenboom, RCN, Molecaten Droomparken en EuroParcs samen worden genoemd. De pijl bij Roompot suggereert dat de propositie van Roompot luxer wordt. In dat geval zijn Roompot en Landal, van de grote aanbieders, nabije concurrenten. 
	203. Een presentatie van [vertrouwelijk] voor KKR van november 2019 (bijlage 16) bevat een overzicht van het competitieve landschap waar Roompot, Landal, Center Parcs, Hogenboom, RCN, Molecaten Droomparken en EuroParcs samen worden genoemd. De pijl bij Roompot suggereert dat de propositie van Roompot luxer wordt. In dat geval zijn Roompot en Landal, van de grote aanbieders, nabije concurrenten. 
	203. Een presentatie van [vertrouwelijk] voor KKR van november 2019 (bijlage 16) bevat een overzicht van het competitieve landschap waar Roompot, Landal, Center Parcs, Hogenboom, RCN, Molecaten Droomparken en EuroParcs samen worden genoemd. De pijl bij Roompot suggereert dat de propositie van Roompot luxer wordt. In dat geval zijn Roompot en Landal, van de grote aanbieders, nabije concurrenten. 


	Figuur 61: Segmentatie concurrentielandschap  
	[vertrouwelijke figuur] 
	Bron: bijlage 16, slide 9 
	204. Uit een presentatie van [vertrouwelijk] met als titel [vertrouwelijk] van mei 2020 (bijlage 17) blijkt dat Roompot verschillende merken heeft die complementaire consumenten aantrekken (slide 10: “Multi-tier brand positioning attracting complementary customer segments with different price ranges”). Dit is een aanwijzing dat merk van belang is om verschillende klantsegmenten te kunnen 
	204. Uit een presentatie van [vertrouwelijk] met als titel [vertrouwelijk] van mei 2020 (bijlage 17) blijkt dat Roompot verschillende merken heeft die complementaire consumenten aantrekken (slide 10: “Multi-tier brand positioning attracting complementary customer segments with different price ranges”). Dit is een aanwijzing dat merk van belang is om verschillende klantsegmenten te kunnen 
	204. Uit een presentatie van [vertrouwelijk] met als titel [vertrouwelijk] van mei 2020 (bijlage 17) blijkt dat Roompot verschillende merken heeft die complementaire consumenten aantrekken (slide 10: “Multi-tier brand positioning attracting complementary customer segments with different price ranges”). Dit is een aanwijzing dat merk van belang is om verschillende klantsegmenten te kunnen 


	aanspreken. Deze presentatie geeft verder aan dat een rebranding plan voor Roompot tot een significante upside kan leiden (slide 24: “Comprehensive rebranding plan in place to optimise upper funnel performance with significant upside potential”). Deze slide beschrijft het boekingsproces waarbij de consument eerst bekend gemaakt dient te worden met het merk om overwogen te kunnen worden. Zie ook de figuur hierna. Ook wordt in dit document opgemerkt dat Roompot onafhankelijke parken aan zich kan binden, omdat
	aanspreken. Deze presentatie geeft verder aan dat een rebranding plan voor Roompot tot een significante upside kan leiden (slide 24: “Comprehensive rebranding plan in place to optimise upper funnel performance with significant upside potential”). Deze slide beschrijft het boekingsproces waarbij de consument eerst bekend gemaakt dient te worden met het merk om overwogen te kunnen worden. Zie ook de figuur hierna. Ook wordt in dit document opgemerkt dat Roompot onafhankelijke parken aan zich kan binden, omdat
	aanspreken. Deze presentatie geeft verder aan dat een rebranding plan voor Roompot tot een significante upside kan leiden (slide 24: “Comprehensive rebranding plan in place to optimise upper funnel performance with significant upside potential”). Deze slide beschrijft het boekingsproces waarbij de consument eerst bekend gemaakt dient te worden met het merk om overwogen te kunnen worden. Zie ook de figuur hierna. Ook wordt in dit document opgemerkt dat Roompot onafhankelijke parken aan zich kan binden, omdat


	Figuur 62: Rebranden Roompot leidt tot additionele omzet 
	[vertrouwelijke figuur] 
	Bron: bijlage 17, slide 24. 
	205. [vertrouwelijk] heeft voor de verkoop van Roompot een presentatie opgesteld voor KKR (gedateerd 2 juni 2020). Op slide 8 wordt Roompot vergeleken met de concurrenten Landal en Center Parcs. Het marktaandeel wordt voor een aantal jaren gegeven. Zie de figuur hieronder.  
	205. [vertrouwelijk] heeft voor de verkoop van Roompot een presentatie opgesteld voor KKR (gedateerd 2 juni 2020). Op slide 8 wordt Roompot vergeleken met de concurrenten Landal en Center Parcs. Het marktaandeel wordt voor een aantal jaren gegeven. Zie de figuur hieronder.  
	205. [vertrouwelijk] heeft voor de verkoop van Roompot een presentatie opgesteld voor KKR (gedateerd 2 juni 2020). Op slide 8 wordt Roompot vergeleken met de concurrenten Landal en Center Parcs. Het marktaandeel wordt voor een aantal jaren gegeven. Zie de figuur hieronder.  


	Figuur 63: Vergelijking Roompot, Landal, Center Parcs, en / of overige ketens en onafhankelijke parken 
	[vertrouwelijke figuur] 
	Bron: bijlage 18, slide 8. 
	206. Op slides 16 en 17 wordt de Nederlandse vakantieparkmarkt besproken. Op slide 17 staat dat de kleine ketens en onafhankelijke parken circa [50-60%] van alle accommodaties hebben, maar circa [40-50%] van de omzet, omdat deze minder goed presteren op key performance indicators en dat er bepaalde structurele uitdagingen bestaan voor onafhankelijke parken (“Several structural challenges exist for independents : i) lack of critical scale for operational synergies and resulting profitability ii) increasing g
	206. Op slides 16 en 17 wordt de Nederlandse vakantieparkmarkt besproken. Op slide 17 staat dat de kleine ketens en onafhankelijke parken circa [50-60%] van alle accommodaties hebben, maar circa [40-50%] van de omzet, omdat deze minder goed presteren op key performance indicators en dat er bepaalde structurele uitdagingen bestaan voor onafhankelijke parken (“Several structural challenges exist for independents : i) lack of critical scale for operational synergies and resulting profitability ii) increasing g
	206. Op slides 16 en 17 wordt de Nederlandse vakantieparkmarkt besproken. Op slide 17 staat dat de kleine ketens en onafhankelijke parken circa [50-60%] van alle accommodaties hebben, maar circa [40-50%] van de omzet, omdat deze minder goed presteren op key performance indicators en dat er bepaalde structurele uitdagingen bestaan voor onafhankelijke parken (“Several structural challenges exist for independents : i) lack of critical scale for operational synergies and resulting profitability ii) increasing g


	Figuur 64: Positionering op de Nederlandse markt voor vakantieparken 
	[vertrouwelijke figuur] 
	Bron: bijlage 18, slide 17. 
	207. [vertrouwelijk] geeft later een overzicht van de ontwikkeling van het marktaandeel en geeft aan dat onafhankelijke parken steeds minder goed kunnen concurreren met de top drie (“[…] independents unable to compete with top 3 [ACM: Roompot, Landal en Center Parcs] due to multiple reasons”). Zie de figuur hieronder.  
	207. [vertrouwelijk] geeft later een overzicht van de ontwikkeling van het marktaandeel en geeft aan dat onafhankelijke parken steeds minder goed kunnen concurreren met de top drie (“[…] independents unable to compete with top 3 [ACM: Roompot, Landal en Center Parcs] due to multiple reasons”). Zie de figuur hieronder.  
	207. [vertrouwelijk] geeft later een overzicht van de ontwikkeling van het marktaandeel en geeft aan dat onafhankelijke parken steeds minder goed kunnen concurreren met de top drie (“[…] independents unable to compete with top 3 [ACM: Roompot, Landal en Center Parcs] due to multiple reasons”). Zie de figuur hieronder.  


	Figuur 65: Overzicht van toekomstige groei van top-3 aanbieders op de Nederlandse markt voor vakantieparken  
	[vertrouwelijke figuur] 
	Bron: bijlage 18, slide 43. 
	208. Volgens [vertrouwelijk] onderscheiden Nederlandse vakantieparken zich van hotels en tenten of stacaravans door een hoger comfortniveau. Zie de figuur hieronder. Door partijen genoemde 
	208. Volgens [vertrouwelijk] onderscheiden Nederlandse vakantieparken zich van hotels en tenten of stacaravans door een hoger comfortniveau. Zie de figuur hieronder. Door partijen genoemde 
	208. Volgens [vertrouwelijk] onderscheiden Nederlandse vakantieparken zich van hotels en tenten of stacaravans door een hoger comfortniveau. Zie de figuur hieronder. Door partijen genoemde 


	mogelijke alternatieven (zoals Van der Valk) worden hier apart weergegeven van de unieke propositie van Nederlandse vakantieparken. 
	mogelijke alternatieven (zoals Van der Valk) worden hier apart weergegeven van de unieke propositie van Nederlandse vakantieparken. 
	mogelijke alternatieven (zoals Van der Valk) worden hier apart weergegeven van de unieke propositie van Nederlandse vakantieparken. 


	Figuur 66: Nederlandse vakantieparken verschillen van hotels 
	[vertrouwelijke figuur] 
	Bron: bijlage 18, slide 64. 
	209. De Nederlandse markt voor vakantieparken bespreekt [vertrouwelijk] nader in slides 135 en verder. Zie de figuren hieronder. 
	209. De Nederlandse markt voor vakantieparken bespreekt [vertrouwelijk] nader in slides 135 en verder. Zie de figuren hieronder. 
	209. De Nederlandse markt voor vakantieparken bespreekt [vertrouwelijk] nader in slides 135 en verder. Zie de figuren hieronder. 


	Figuur 67: Nederlandse markt voor vakantieparken is gefragmenteerd waarbij onafhankelijke parken circa 40% van de accommodaties hebben, maar een sterke top-3 domineert met circa 60% marktaandeel 
	[vertrouwelijke figuur] 
	Bron: bijlage 18, slide 135. 
	Figuur 68: De grote ketens consolideren ten opzichte van de onafhankelijke parken door de structurele uitdagingen van onafhankelijke parken 
	[vertrouwelijke figuur] 
	Bron: bijlage 18, slide 136. 
	210. Volgens slide 138 wordt de concurrentiekracht van onafhankelijke parken als beperkt ingeschat (“Independents have by definition smaller parks and lower revenue limiting their ability to achieve scale on many critical cost items”). Met betrekking tot de kostensynergieën stelt [vertrouwelijk] vast dat onafhankelijke parken weinig OPEX (operating expenses) synergieën hebben (“Low ability for OPEX synergies, due to small size”), geen mogelijkheid hebben om op te schalen (“No opportunity for scaling on staf
	210. Volgens slide 138 wordt de concurrentiekracht van onafhankelijke parken als beperkt ingeschat (“Independents have by definition smaller parks and lower revenue limiting their ability to achieve scale on many critical cost items”). Met betrekking tot de kostensynergieën stelt [vertrouwelijk] vast dat onafhankelijke parken weinig OPEX (operating expenses) synergieën hebben (“Low ability for OPEX synergies, due to small size”), geen mogelijkheid hebben om op te schalen (“No opportunity for scaling on staf
	210. Volgens slide 138 wordt de concurrentiekracht van onafhankelijke parken als beperkt ingeschat (“Independents have by definition smaller parks and lower revenue limiting their ability to achieve scale on many critical cost items”). Met betrekking tot de kostensynergieën stelt [vertrouwelijk] vast dat onafhankelijke parken weinig OPEX (operating expenses) synergieën hebben (“Low ability for OPEX synergies, due to small size”), geen mogelijkheid hebben om op te schalen (“No opportunity for scaling on staf


	Figuur 69: Onafhankelijke parken hebben per definitie kleinere parken en minder opbrengsten waardoor minder in staat zijn om schaal te behalen op veel kritieke kosten items 
	[vertrouwelijke figuur] 
	Bron: bijlage 18, slide 138. 
	211. Volgens deze presentatie zijn onafhankelijke parken online ook minder zichtbaar ten opzichte van Roompot, Landal en Center Parcs en hebben beperkte directe boekingen (“Independents are unable to meet the distribution and marketing standards of top 3 players, which explains lack of visibility and high reliance on OTA (vs. direct bookings)”). De ACM leidt hieruit af dat de online zichtbaarheid van onafhankelijke parken minder is (“Low online visibility: own website, OTA website and Zoover”). Zie de figuu
	211. Volgens deze presentatie zijn onafhankelijke parken online ook minder zichtbaar ten opzichte van Roompot, Landal en Center Parcs en hebben beperkte directe boekingen (“Independents are unable to meet the distribution and marketing standards of top 3 players, which explains lack of visibility and high reliance on OTA (vs. direct bookings)”). De ACM leidt hieruit af dat de online zichtbaarheid van onafhankelijke parken minder is (“Low online visibility: own website, OTA website and Zoover”). Zie de figuu
	211. Volgens deze presentatie zijn onafhankelijke parken online ook minder zichtbaar ten opzichte van Roompot, Landal en Center Parcs en hebben beperkte directe boekingen (“Independents are unable to meet the distribution and marketing standards of top 3 players, which explains lack of visibility and high reliance on OTA (vs. direct bookings)”). De ACM leidt hieruit af dat de online zichtbaarheid van onafhankelijke parken minder is (“Low online visibility: own website, OTA website and Zoover”). Zie de figuu


	Figuur 70: Onafhankelijke parken zijn niet in staat om de distributie- en marketingstandaarden van de top-3 spelers te evenaren wat hun beperkte zichtbaarheid en steunen op OTA’s 
	[vertrouwelijke figuur] 
	Bron: bijlage 18, slide 139. 
	212. Dit vertaalt zich in lagere winsten en bezettingsgraad voor onafhankelijke aanbieders van vakantieaccommodaties op een vakantiepark zoals blijkt uit de hierna volgende figuur. 
	212. Dit vertaalt zich in lagere winsten en bezettingsgraad voor onafhankelijke aanbieders van vakantieaccommodaties op een vakantiepark zoals blijkt uit de hierna volgende figuur. 
	212. Dit vertaalt zich in lagere winsten en bezettingsgraad voor onafhankelijke aanbieders van vakantieaccommodaties op een vakantiepark zoals blijkt uit de hierna volgende figuur. 


	Figuur 71:Onvermogen om het aan aanbod van onafhankelijke parken te vermarkten en communiceren leidt tot lagere opbrengsten en dus beperkte winstgevendheid 
	[vertrouwelijke figuur] 
	Bron: bijlage 18, slide 140. 
	213. Dit leidt ook tot lagere prijzen (ADR oftewel average daily rate), winsten (OR oftewel operating revenue) en opbrengst per accommodatie (RevPAR oftewel revenue per available room). Deze opbrengsten zijn volgens [vertrouwelijk] niet houdbaar (“As a result, low and unsustainable RevPAR for independents vs. top 3”). Zie ook de figuur hieronder.  
	213. Dit leidt ook tot lagere prijzen (ADR oftewel average daily rate), winsten (OR oftewel operating revenue) en opbrengst per accommodatie (RevPAR oftewel revenue per available room). Deze opbrengsten zijn volgens [vertrouwelijk] niet houdbaar (“As a result, low and unsustainable RevPAR for independents vs. top 3”). Zie ook de figuur hieronder.  
	213. Dit leidt ook tot lagere prijzen (ADR oftewel average daily rate), winsten (OR oftewel operating revenue) en opbrengst per accommodatie (RevPAR oftewel revenue per available room). Deze opbrengsten zijn volgens [vertrouwelijk] niet houdbaar (“As a result, low and unsustainable RevPAR for independents vs. top 3”). Zie ook de figuur hieronder.  


	Figuur 72: Onafhankelijke parken hebben lage en onhoudbare opbrengsten per eenheid door vele structurele redenen en hebben moeite om te concurreren met de top-3 aanbieders 
	[vertrouwelijke figuur] 
	Bron: bijlage 18, slide 141. 
	214. Volgens [vertrouwelijk] (slide 142) hebben onafhankelijke parken een lage kwaliteit van meubilering wat leidt tot de onmogelijkheid om verder te investeren zonder externe investeerders (“Independent parks low quality of furnishing leads to low income and inability to renovate without an outside investment”). De continuïteit van onafhankelijke parken is volgens [vertrouwelijk] ook ongewis (“Declining desire for next generation of independent park families to continue ownership, thus accelerating closure
	214. Volgens [vertrouwelijk] (slide 142) hebben onafhankelijke parken een lage kwaliteit van meubilering wat leidt tot de onmogelijkheid om verder te investeren zonder externe investeerders (“Independent parks low quality of furnishing leads to low income and inability to renovate without an outside investment”). De continuïteit van onafhankelijke parken is volgens [vertrouwelijk] ook ongewis (“Declining desire for next generation of independent park families to continue ownership, thus accelerating closure
	214. Volgens [vertrouwelijk] (slide 142) hebben onafhankelijke parken een lage kwaliteit van meubilering wat leidt tot de onmogelijkheid om verder te investeren zonder externe investeerders (“Independent parks low quality of furnishing leads to low income and inability to renovate without an outside investment”). De continuïteit van onafhankelijke parken is volgens [vertrouwelijk] ook ongewis (“Declining desire for next generation of independent park families to continue ownership, thus accelerating closure

	215. Uit voornoemde slides blijkt dat de markt volgens [vertrouwelijk] ziet op de aanbieders van vakantieaccommodaties op vakantieparken in Nederland waarbij Roompot, Landal en Center Parcs de belangrijkste aanbieders zijn. 
	215. Uit voornoemde slides blijkt dat de markt volgens [vertrouwelijk] ziet op de aanbieders van vakantieaccommodaties op vakantieparken in Nederland waarbij Roompot, Landal en Center Parcs de belangrijkste aanbieders zijn. 

	216. Volgens [vertrouwelijk] is een sterk merk van belang om klanten aan te trekken (slide 153: “Strong brand awareness of the top 3 helps them to attract the most customers to their park”). Dit is voor de ACM een aanwijzing dat een merk van belang is om klanten aan te trekken naar een vakantiepark. [vertrouwelijk] gebruikt ook een zogenaamde [vertrouwelijk] om de conversie per merk (Roompot, Landal en Center Parcs) te bezien). Zie de figuur hieronder. Hieruit blijkt dat het Roompot merk minder goed prestee
	216. Volgens [vertrouwelijk] is een sterk merk van belang om klanten aan te trekken (slide 153: “Strong brand awareness of the top 3 helps them to attract the most customers to their park”). Dit is voor de ACM een aanwijzing dat een merk van belang is om klanten aan te trekken naar een vakantiepark. [vertrouwelijk] gebruikt ook een zogenaamde [vertrouwelijk] om de conversie per merk (Roompot, Landal en Center Parcs) te bezien). Zie de figuur hieronder. Hieruit blijkt dat het Roompot merk minder goed prestee


	Figuur 73: Roompot funnel brand performance  
	[vertrouwelijke figuur] 
	Bron: bijlage 18, slide 301. 
	217. [vertrouwelijk] heeft een presentatie opgesteld met betrekking tot de verkoop van Roompot (aan uiteindelijk KKR) op 12 juni 2020.654 Hier worden Roompot, Landal, Center Parcs en EuroParcs de belangrijkste spelers genoemd (slide 5: “Sandy is an established player among four large players which account for [60-70%] of the Dutch market by no. of objects (Landal, Center Parcs and EuroParcs being the others);”) en de overige aanbieders zijn minder concurrerend (“Sandy along with the rest of the Big Four ope
	217. [vertrouwelijk] heeft een presentatie opgesteld met betrekking tot de verkoop van Roompot (aan uiteindelijk KKR) op 12 juni 2020.654 Hier worden Roompot, Landal, Center Parcs en EuroParcs de belangrijkste spelers genoemd (slide 5: “Sandy is an established player among four large players which account for [60-70%] of the Dutch market by no. of objects (Landal, Center Parcs and EuroParcs being the others);”) en de overige aanbieders zijn minder concurrerend (“Sandy along with the rest of the Big Four ope
	217. [vertrouwelijk] heeft een presentatie opgesteld met betrekking tot de verkoop van Roompot (aan uiteindelijk KKR) op 12 juni 2020.654 Hier worden Roompot, Landal, Center Parcs en EuroParcs de belangrijkste spelers genoemd (slide 5: “Sandy is an established player among four large players which account for [60-70%] of the Dutch market by no. of objects (Landal, Center Parcs and EuroParcs being the others);”) en de overige aanbieders zijn minder concurrerend (“Sandy along with the rest of the Big Four ope


	654  Bijlage 19. 
	654  Bijlage 19. 

	door de drie grote ketens wordt gedomineerd (slide 98: “The Dutch holiday park market is dominated by three large chains that account for ~[60-70%] of the market (Sandy, Landal, Center Parcs).”). 
	door de drie grote ketens wordt gedomineerd (slide 98: “The Dutch holiday park market is dominated by three large chains that account for ~[60-70%] of the market (Sandy, Landal, Center Parcs).”). 
	door de drie grote ketens wordt gedomineerd (slide 98: “The Dutch holiday park market is dominated by three large chains that account for ~[60-70%] of the market (Sandy, Landal, Center Parcs).”). 

	218. [vertrouwelijk] 
	218. [vertrouwelijk] 

	219. [vertrouwelijk] verwacht dat de grotere ketens (Landal, Roompot en Center Parcs) sneller zullen groeien dan onafhankelijke parken (slide 44: “Large chains1 expected to outgrow smaller players going forward”). Deze presentatie van [vertrouwelijk] stelt verder op slide 47: “Expected prices at chains will grow faster compared with other holiday parks”) en slide 98 (“Throughout 2014-19, Sandy and other chains have gained market share over independent parks, which are falling behind (outdated parks; limited
	219. [vertrouwelijk] verwacht dat de grotere ketens (Landal, Roompot en Center Parcs) sneller zullen groeien dan onafhankelijke parken (slide 44: “Large chains1 expected to outgrow smaller players going forward”). Deze presentatie van [vertrouwelijk] stelt verder op slide 47: “Expected prices at chains will grow faster compared with other holiday parks”) en slide 98 (“Throughout 2014-19, Sandy and other chains have gained market share over independent parks, which are falling behind (outdated parks; limited

	220. Een andere reden dat grotere merken hun aandeel kunnen laten groeien, is onder andere omdat deze aanbieders een grotere naamsbekendheid genieten wat leidt tot meer gasten (slide 30: “Higher brand recognition, superior park locations and up-to date facilities to attract more guests.” zie hieronder). Een succesfactor voor Roompot is dat er een sterke merkbeleving is (slide 112: “Branding: Holiday home performance driven by strong branding & experience across parks”). Dit vormt een aanwijzing dat merk van
	220. Een andere reden dat grotere merken hun aandeel kunnen laten groeien, is onder andere omdat deze aanbieders een grotere naamsbekendheid genieten wat leidt tot meer gasten (slide 30: “Higher brand recognition, superior park locations and up-to date facilities to attract more guests.” zie hieronder). Een succesfactor voor Roompot is dat er een sterke merkbeleving is (slide 112: “Branding: Holiday home performance driven by strong branding & experience across parks”). Dit vormt een aanwijzing dat merk van


	655  Bijlage 19, pagina 41: “Low brand recognition indicate potential to further improve brand awareness in order to increase bookings of Belgian and German guests.”  
	655  Bijlage 19, pagina 41: “Low brand recognition indicate potential to further improve brand awareness in order to increase bookings of Belgian and German guests.”  

	Figuur 74: Grotere ketens zullen beter groeien volgens [vertrouwelijk]  
	[vertrouwelijke figuur] 
	Bron: bijlage 19, slide 30. 
	221. Bij het aanbod beziet [vertrouwelijk] uitsluitend aanbieders van accommodaties op een vakantiepark (slides 59 en verder). Het competitive landscape (slides 98 en verder) beziet ook alleen aanbieders van accommodaties op vakantieparken.  
	221. Bij het aanbod beziet [vertrouwelijk] uitsluitend aanbieders van accommodaties op een vakantiepark (slides 59 en verder). Het competitive landscape (slides 98 en verder) beziet ook alleen aanbieders van accommodaties op vakantieparken.  
	221. Bij het aanbod beziet [vertrouwelijk] uitsluitend aanbieders van accommodaties op een vakantiepark (slides 59 en verder). Het competitive landscape (slides 98 en verder) beziet ook alleen aanbieders van accommodaties op vakantieparken.  

	222. Roompot, Landal en Center Parcs worden als high-end vakantieparken gezien en Molecaten en RCN als low-end vakantieparken. Droomparken / EuroParcs wordt als opkomende concurrent gezien. Zie de slide hierna. Dit vormt een aanwijzing dat Roompot, Landal en Center Parcs nabije concurrenten zijn. Deze slide geeft ook de zogenaamde on-site activities weer. Hieruit blijkt dat Center Parcs de meeste van dergelijke activiteiten aanbiedt en RCN en Molecaten het minst. Roompot en Landal zitten hier tussenin. Op b
	222. Roompot, Landal en Center Parcs worden als high-end vakantieparken gezien en Molecaten en RCN als low-end vakantieparken. Droomparken / EuroParcs wordt als opkomende concurrent gezien. Zie de slide hierna. Dit vormt een aanwijzing dat Roompot, Landal en Center Parcs nabije concurrenten zijn. Deze slide geeft ook de zogenaamde on-site activities weer. Hieruit blijkt dat Center Parcs de meeste van dergelijke activiteiten aanbiedt en RCN en Molecaten het minst. Roompot en Landal zitten hier tussenin. Op b


	Figuur 75: Positionering merken vakantieparkenketens volgens [vertrouwelijk] 
	[vertrouwelijke figuur] 
	Bron: bijlage 19, slide 99. 
	223. Vervolgens worden Roompot, Landal, Center Parcs en overige met elkaar vergeleken met betrekking tot het aanbod (slide 108: locatie (kust binnenland), kwaliteit van de accommodaties en faciliteiten), slide 109: basic, comfort en luxury; slide 110: value for money, holiday). Roompot, Landal en Center Parcs worden met elkaar vergeleken op verschillende factoren. [vertrouwelijk] vergelijkt de prijspropositie van Roompot, Landal en Center Parcs. Hieruit blijkt dat Roompot meer een focus heeft op het goedkop
	223. Vervolgens worden Roompot, Landal, Center Parcs en overige met elkaar vergeleken met betrekking tot het aanbod (slide 108: locatie (kust binnenland), kwaliteit van de accommodaties en faciliteiten), slide 109: basic, comfort en luxury; slide 110: value for money, holiday). Roompot, Landal en Center Parcs worden met elkaar vergeleken op verschillende factoren. [vertrouwelijk] vergelijkt de prijspropositie van Roompot, Landal en Center Parcs. Hieruit blijkt dat Roompot meer een focus heeft op het goedkop
	223. Vervolgens worden Roompot, Landal, Center Parcs en overige met elkaar vergeleken met betrekking tot het aanbod (slide 108: locatie (kust binnenland), kwaliteit van de accommodaties en faciliteiten), slide 109: basic, comfort en luxury; slide 110: value for money, holiday). Roompot, Landal en Center Parcs worden met elkaar vergeleken op verschillende factoren. [vertrouwelijk] vergelijkt de prijspropositie van Roompot, Landal en Center Parcs. Hieruit blijkt dat Roompot meer een focus heeft op het goedkop


	Figuur 76: Vergelijking prijspropositie Roompot, Landal en Center Parcs 
	[vertrouwelijke figuur] 
	Bron: bijlage 19, slide 115. 
	224. De vergelijking van de key performance indicators volgt op slide 116 zoals hieronder weergegeven. [vertrouwelijk] van Roompot ligt het laagst en die van Center Parcs het hoogst. Landal zit hier tussenin. Dit geldt ook voor [vertrouwelijk]. Op slide 186 wordt de [vertrouwelijk] verder uitgediept.  
	224. De vergelijking van de key performance indicators volgt op slide 116 zoals hieronder weergegeven. [vertrouwelijk] van Roompot ligt het laagst en die van Center Parcs het hoogst. Landal zit hier tussenin. Dit geldt ook voor [vertrouwelijk]. Op slide 186 wordt de [vertrouwelijk] verder uitgediept.  
	224. De vergelijking van de key performance indicators volgt op slide 116 zoals hieronder weergegeven. [vertrouwelijk] van Roompot ligt het laagst en die van Center Parcs het hoogst. Landal zit hier tussenin. Dit geldt ook voor [vertrouwelijk]. Op slide 186 wordt de [vertrouwelijk] verder uitgediept.  


	Figuur 77: Vergelijking KPI’s tussen Roompot, Landal en Center Parcs 
	[vertrouwelijke figuur] 
	Bron: bijlage 19, slide 116. 
	225. Een presentatie genaamd [vertrouwelijk] van [vertrouwelijk] voor KKR van juli 2020 (bijlage 20) bespreekt de markt voor Nederland op slide 8. Deze presentatie is in het kader van de overname van Landal door Roompot opgesteld. Roompot, Landal, Center Parcs en EuroParcs worden hier als belangrijkste aanbieders genoemd. Zie de figuur hierna. Volgens deze presentatie verwerven Roompot en Landal circa [vertrouwelijk] marktaandeel in Nederland (slide 11).  
	225. Een presentatie genaamd [vertrouwelijk] van [vertrouwelijk] voor KKR van juli 2020 (bijlage 20) bespreekt de markt voor Nederland op slide 8. Deze presentatie is in het kader van de overname van Landal door Roompot opgesteld. Roompot, Landal, Center Parcs en EuroParcs worden hier als belangrijkste aanbieders genoemd. Zie de figuur hierna. Volgens deze presentatie verwerven Roompot en Landal circa [vertrouwelijk] marktaandeel in Nederland (slide 11).  
	225. Een presentatie genaamd [vertrouwelijk] van [vertrouwelijk] voor KKR van juli 2020 (bijlage 20) bespreekt de markt voor Nederland op slide 8. Deze presentatie is in het kader van de overname van Landal door Roompot opgesteld. Roompot, Landal, Center Parcs en EuroParcs worden hier als belangrijkste aanbieders genoemd. Zie de figuur hierna. Volgens deze presentatie verwerven Roompot en Landal circa [vertrouwelijk] marktaandeel in Nederland (slide 11).  


	Figuur 78: Marktdynamiek apart voor Nederland, Frankrijk en het Verenigd Koninkrijk 
	[vertrouwelijke figuur] 
	Bron: bijlage 20, slide 8. 
	226. Een presentatie van [vertrouwelijk] voor KKR bevattende een zogenaamde commercial due diligence ten behoeve van de verkoop van Roompot van 12 juni 2020 bespreekt onder andere de competitieve druk vanuit EuroParcs voor Roompot. Hierin wordt opgemerkt dat alhoewel er de verwachting is dat EuroParcs blijft groeien, de competitieve druk voor Roompot gering is voor de korte en medium termijn vanwege een gelimiteerde geografische overlap en lagere bezoekersbeoordelingen voor de EuroParcs-parken.656 
	226. Een presentatie van [vertrouwelijk] voor KKR bevattende een zogenaamde commercial due diligence ten behoeve van de verkoop van Roompot van 12 juni 2020 bespreekt onder andere de competitieve druk vanuit EuroParcs voor Roompot. Hierin wordt opgemerkt dat alhoewel er de verwachting is dat EuroParcs blijft groeien, de competitieve druk voor Roompot gering is voor de korte en medium termijn vanwege een gelimiteerde geografische overlap en lagere bezoekersbeoordelingen voor de EuroParcs-parken.656 
	226. Een presentatie van [vertrouwelijk] voor KKR bevattende een zogenaamde commercial due diligence ten behoeve van de verkoop van Roompot van 12 juni 2020 bespreekt onder andere de competitieve druk vanuit EuroParcs voor Roompot. Hierin wordt opgemerkt dat alhoewel er de verwachting is dat EuroParcs blijft groeien, de competitieve druk voor Roompot gering is voor de korte en medium termijn vanwege een gelimiteerde geografische overlap en lagere bezoekersbeoordelingen voor de EuroParcs-parken.656 

	227. Een presentatie van [vertrouwelijk] van 28 juli 2020 voor Roompot getiteld (bijlage 21) bevat marktaandelen op de Nederlandse markt voor aanbieders van vakantieaccommodaties op vakantieparken. Voor 2019 is het gezamenlijke marktaandeel [vertrouwelijk]. Voor de toekomst wordt een verdere groei van zowel de markt als het aandeel van Roompot en Landal gezien. Roompot en Landal worden als complementair gezien. Zie de figuur hieronder.  
	227. Een presentatie van [vertrouwelijk] van 28 juli 2020 voor Roompot getiteld (bijlage 21) bevat marktaandelen op de Nederlandse markt voor aanbieders van vakantieaccommodaties op vakantieparken. Voor 2019 is het gezamenlijke marktaandeel [vertrouwelijk]. Voor de toekomst wordt een verdere groei van zowel de markt als het aandeel van Roompot en Landal gezien. Roompot en Landal worden als complementair gezien. Zie de figuur hieronder.  


	656  Bijlage 19, slide 102. 
	656  Bijlage 19, slide 102. 

	Figuur 79:Marktaandelen Roompot, Landal, Center Parcs en overige parken voor 2014, 2019 en 2024 (inschatting)  
	[vertrouwelijke figuur] 
	Bron: bijlage 21, slide 10. 
	228. Volgens een presentatie van KKR (bijlage 25) in het kader van de overname van Landal is het aanbod van Landal redelijk hetzelfde als dat van Roompot maar omdat Landal meer in het 
	228. Volgens een presentatie van KKR (bijlage 25) in het kader van de overname van Landal is het aanbod van Landal redelijk hetzelfde als dat van Roompot maar omdat Landal meer in het 
	228. Volgens een presentatie van KKR (bijlage 25) in het kader van de overname van Landal is het aanbod van Landal redelijk hetzelfde als dat van Roompot maar omdat Landal meer in het 


	binnenland gevestigd is, ligt op Landal parken meer nadruk op de natuur, centrale faciliteiten en de activiteiten op het park. Echter KKR ziet het natuur/bos product van Landal als complementair aan dat van Roompot, slide 10: “Type of product/offering : Landal has a relatively similar product offering vs. Roompot but due to its higher inland exposure there is a bigger focus on nature, central facilities and on park activities . The product is therefore a more nature/forest based product vs. beach focused pr
	binnenland gevestigd is, ligt op Landal parken meer nadruk op de natuur, centrale faciliteiten en de activiteiten op het park. Echter KKR ziet het natuur/bos product van Landal als complementair aan dat van Roompot, slide 10: “Type of product/offering : Landal has a relatively similar product offering vs. Roompot but due to its higher inland exposure there is a bigger focus on nature, central facilities and on park activities . The product is therefore a more nature/forest based product vs. beach focused pr
	binnenland gevestigd is, ligt op Landal parken meer nadruk op de natuur, centrale faciliteiten en de activiteiten op het park. Echter KKR ziet het natuur/bos product van Landal als complementair aan dat van Roompot, slide 10: “Type of product/offering : Landal has a relatively similar product offering vs. Roompot but due to its higher inland exposure there is a bigger focus on nature, central facilities and on park activities . The product is therefore a more nature/forest based product vs. beach focused pr

	229. Dat Roompot ook naar de gedragingen van concurrenten kijkt, blijkt uit een presentatie van Roompot aan de KKR Board van 24 maart 2021, slide 25 waar staat: “Last week we opened bookings for 2022 and realized € [vertrouwelijk] rental revenue already. Happy to mention that competition didn't open the booking system for 2022 yet. Only Landal for 8 parks.” (onderstreping toegevoegd). Zie de figuur hieronder voor desbetreffende slide.  
	229. Dat Roompot ook naar de gedragingen van concurrenten kijkt, blijkt uit een presentatie van Roompot aan de KKR Board van 24 maart 2021, slide 25 waar staat: “Last week we opened bookings for 2022 and realized € [vertrouwelijk] rental revenue already. Happy to mention that competition didn't open the booking system for 2022 yet. Only Landal for 8 parks.” (onderstreping toegevoegd). Zie de figuur hieronder voor desbetreffende slide.  


	Figuur 80: Roompot presentatie KKR Board (2021) 
	[vertrouwelijke figuur] 
	Bron: [vertrouwelijk], slide 25 
	230. Dit vormt een aanwijzing dat Roompot kijkt naar de (online) gedragingen van directe concurrenten en dat Landal hier één van is.  
	230. Dit vormt een aanwijzing dat Roompot kijkt naar de (online) gedragingen van directe concurrenten en dat Landal hier één van is.  
	230. Dit vormt een aanwijzing dat Roompot kijkt naar de (online) gedragingen van directe concurrenten en dat Landal hier één van is.  

	231. Een key performance indicator voor Roompot is de [vertrouwelijk] en [vertrouwelijk] voor Roompot, Landal en Center Parcs. Dit vormt een belangrijke aanwijzing dat vanuit Roompot bezien Landal en Center Parcs de belangrijkste concurrenten zijn.657 
	231. Een key performance indicator voor Roompot is de [vertrouwelijk] en [vertrouwelijk] voor Roompot, Landal en Center Parcs. Dit vormt een belangrijke aanwijzing dat vanuit Roompot bezien Landal en Center Parcs de belangrijkste concurrenten zijn.657 

	232. Een presentatie van [vertrouwelijk] van 19 april 2021 (bijlage 26) noemt het aanbod van Roompot en Landal complementair aan elkaar (slides 5 en 8). Het concurrentielandschap omvat Roompot, Landal, Center Parcs en EuroParcs als grote ketens en overige ketens en onafhankelijke (parken) worden apart genoemd. EuroParcs wordt als nieuwe uitdager gezien. Zie de figuur hierna. 
	232. Een presentatie van [vertrouwelijk] van 19 april 2021 (bijlage 26) noemt het aanbod van Roompot en Landal complementair aan elkaar (slides 5 en 8). Het concurrentielandschap omvat Roompot, Landal, Center Parcs en EuroParcs als grote ketens en overige ketens en onafhankelijke (parken) worden apart genoemd. EuroParcs wordt als nieuwe uitdager gezien. Zie de figuur hierna. 


	657  Dit blijkt uit: [vertrouwelijk], slide 19, [vertrouwelijk], slide 20, [vertrouwelijk], slide 18, [vertrouwelijk], slide 17, [vertrouwelijk], slide 18, [vertrouwelijk], slide 21, [vertrouwelijk], slide 22, [vertrouwelijk], slide 24 en [vertrouwelijk], slide 23. 
	657  Dit blijkt uit: [vertrouwelijk], slide 19, [vertrouwelijk], slide 20, [vertrouwelijk], slide 18, [vertrouwelijk], slide 17, [vertrouwelijk], slide 18, [vertrouwelijk], slide 21, [vertrouwelijk], slide 22, [vertrouwelijk], slide 24 en [vertrouwelijk], slide 23. 

	Figuur 81: Concurrentielandschap in Nederland 
	[vertrouwelijke figuur] 
	Bron: bijlage 26, slide 9. 
	233. [vertrouwelijk] hebben een presentatie aan Roompot (hier Sandy genoemd) gegeven op 12 oktober 2020 met als titel [vertrouwelijk] (bijlage IX). In deze presentatie wordt het prijsbeleid van Roompot, Landal en Center Parcs met elkaar vergeleken. Op slide 7 staat bijvoorbeeld dat de prijspositionering van Roompot overeenkomstig die van Landal is en over het algemeen goedkoper dan Center Parcs (“Sandy’s price positioning is logical when analysed in aggregate, being similarly priced to Landal and generally 
	233. [vertrouwelijk] hebben een presentatie aan Roompot (hier Sandy genoemd) gegeven op 12 oktober 2020 met als titel [vertrouwelijk] (bijlage IX). In deze presentatie wordt het prijsbeleid van Roompot, Landal en Center Parcs met elkaar vergeleken. Op slide 7 staat bijvoorbeeld dat de prijspositionering van Roompot overeenkomstig die van Landal is en over het algemeen goedkoper dan Center Parcs (“Sandy’s price positioning is logical when analysed in aggregate, being similarly priced to Landal and generally 
	233. [vertrouwelijk] hebben een presentatie aan Roompot (hier Sandy genoemd) gegeven op 12 oktober 2020 met als titel [vertrouwelijk] (bijlage IX). In deze presentatie wordt het prijsbeleid van Roompot, Landal en Center Parcs met elkaar vergeleken. Op slide 7 staat bijvoorbeeld dat de prijspositionering van Roompot overeenkomstig die van Landal is en over het algemeen goedkoper dan Center Parcs (“Sandy’s price positioning is logical when analysed in aggregate, being similarly priced to Landal and generally 

	234. Uit een presentatie van [vertrouwelijk] voor Roompot uit 2021 (bijlage 68) blijkt dat de spontane bekendheid van aanbieders van bungalows / vakantiehuizen voor Center Parcs, Roompot en Landal het grootst is (slide 69). Deze drie aanbieders worden ook het meest overwogen als het gaat om een verblijf in een bungalow/vakantiehuisje op een park (slide 70). Zie de figuur hieronder. Deze twee slides zijn op basis van vragen die door Roompot zijn aangeleverd (blijkens slide 68 heet dit hoofdstuk “Resultaten e
	234. Uit een presentatie van [vertrouwelijk] voor Roompot uit 2021 (bijlage 68) blijkt dat de spontane bekendheid van aanbieders van bungalows / vakantiehuizen voor Center Parcs, Roompot en Landal het grootst is (slide 69). Deze drie aanbieders worden ook het meest overwogen als het gaat om een verblijf in een bungalow/vakantiehuisje op een park (slide 70). Zie de figuur hieronder. Deze twee slides zijn op basis van vragen die door Roompot zijn aangeleverd (blijkens slide 68 heet dit hoofdstuk “Resultaten e


	Figuur 82: Merkbekendheid Nederlandse vakantieparken, booking.com, Belvilla, TUI 
	[vertrouwelijke figuur] 
	Bijlage 68, slide 70. 
	235. Een presentatie van [vertrouwelijk] van 28 mei 2021 met als titel [vertrouwelijk] voor KKR in het kader van de beoogde overname van Landal (bijlage 24) geeft op slide 48 aan dat historisch gezien aanbieders onderdeel van private equity waaronder partijen sneller groeiden dan de markt (“Historically, Roompot & Landal grew supply above market in addition to pushing the refurbishment of their existing portfolio”). Uit deze slide blijkt eveneens dat de top-aanbieders beter hun aanbod kunnen uitbreiden en d
	235. Een presentatie van [vertrouwelijk] van 28 mei 2021 met als titel [vertrouwelijk] voor KKR in het kader van de beoogde overname van Landal (bijlage 24) geeft op slide 48 aan dat historisch gezien aanbieders onderdeel van private equity waaronder partijen sneller groeiden dan de markt (“Historically, Roompot & Landal grew supply above market in addition to pushing the refurbishment of their existing portfolio”). Uit deze slide blijkt eveneens dat de top-aanbieders beter hun aanbod kunnen uitbreiden en d
	235. Een presentatie van [vertrouwelijk] van 28 mei 2021 met als titel [vertrouwelijk] voor KKR in het kader van de beoogde overname van Landal (bijlage 24) geeft op slide 48 aan dat historisch gezien aanbieders onderdeel van private equity waaronder partijen sneller groeiden dan de markt (“Historically, Roompot & Landal grew supply above market in addition to pushing the refurbishment of their existing portfolio”). Uit deze slide blijkt eveneens dat de top-aanbieders beter hun aanbod kunnen uitbreiden en d

	236. In deze presentatie beziet [vertrouwelijk] als grote vier aanbieders Roompot, Landal, Center Parcs en EuroParcs (zie bijvoorbeeld slides 50 en 51). Met betrekking tot de prijsdynamiek wordt gekeken naar Landal, Roompot en Center Parcs. Zie figuur hieronder. De prijzen voor Landal voor de verschillende segmenten zijn het hoogst, die van Center Parcs daarna en Roompot is het goedkoopst.  
	236. In deze presentatie beziet [vertrouwelijk] als grote vier aanbieders Roompot, Landal, Center Parcs en EuroParcs (zie bijvoorbeeld slides 50 en 51). Met betrekking tot de prijsdynamiek wordt gekeken naar Landal, Roompot en Center Parcs. Zie figuur hieronder. De prijzen voor Landal voor de verschillende segmenten zijn het hoogst, die van Center Parcs daarna en Roompot is het goedkoopst.  


	Figuur 83: Vergelijking prijsdynamiek (naar segment basic, comfort, luxury en extra luxury) van Landal, Roompot en Center Parcs 
	[vertrouwelijke figuur] 
	Bron: bijlage 24, slide 65. 
	237. Op de volgende slides (66 en 67) wordt gekeken naar de vraag in hoeverre het verblijf goede value for money was voor Landal, Roompot, Center Parcs, EuroParcs en Droomparken (onderdeel van EuroParcs). De [vertrouwelijk] waarderingen voor Landal, Roompot en Center Parcs worden op slides 68 en 69 besproken. Slide 100 beziet verschillende KPC’s (key purchase criteria) voor Roompot, Landal, Center Parcs ,EuroParcs en Droomparken (onderdeel van EuroParcs).  
	237. Op de volgende slides (66 en 67) wordt gekeken naar de vraag in hoeverre het verblijf goede value for money was voor Landal, Roompot, Center Parcs, EuroParcs en Droomparken (onderdeel van EuroParcs). De [vertrouwelijk] waarderingen voor Landal, Roompot en Center Parcs worden op slides 68 en 69 besproken. Slide 100 beziet verschillende KPC’s (key purchase criteria) voor Roompot, Landal, Center Parcs ,EuroParcs en Droomparken (onderdeel van EuroParcs).  
	237. Op de volgende slides (66 en 67) wordt gekeken naar de vraag in hoeverre het verblijf goede value for money was voor Landal, Roompot, Center Parcs, EuroParcs en Droomparken (onderdeel van EuroParcs). De [vertrouwelijk] waarderingen voor Landal, Roompot en Center Parcs worden op slides 68 en 69 besproken. Slide 100 beziet verschillende KPC’s (key purchase criteria) voor Roompot, Landal, Center Parcs ,EuroParcs en Droomparken (onderdeel van EuroParcs).  

	238. Deze voornoemde [vertrouwelijk] presentatie (bijlage 24) bevat een [vertrouwelijk]. Zie de figuur hieronder. Deze presentatie spendeert vervolgens nog eens veertien slides aan merk (Brand Approach). De ACM maakt hieruit op dat het belangrijk is om een sterk merk te hebben. [vertrouwelijk]. Dit suggereert een belangrijke relatie tussen merkbekendheid en omzet. 
	238. Deze voornoemde [vertrouwelijk] presentatie (bijlage 24) bevat een [vertrouwelijk]. Zie de figuur hieronder. Deze presentatie spendeert vervolgens nog eens veertien slides aan merk (Brand Approach). De ACM maakt hieruit op dat het belangrijk is om een sterk merk te hebben. [vertrouwelijk]. Dit suggereert een belangrijke relatie tussen merkbekendheid en omzet. 


	Figuur 84: Roompot en Landal hebben sterke merkbekendheid met meer conversie voor Roompot  
	[vertrouwelijke figuur] 
	Bron: bijlage 24, slide 96 
	239. Twee presentaties van KKR opgesteld in het kader van de voorgenomen overname van Landal stellen dat het positief is dat Landal een sterk merk heeft. Zie bijlage 26 bevattende een presentatie van KKR van 19 april 2021, slides 3 en 5 n bijlage 25 bevattende een presentatie van KKR van 14 juni 2021, slide 3, waar als aantrekkelijk punt het sterke merk (van Landal) wordt gezien.  
	239. Twee presentaties van KKR opgesteld in het kader van de voorgenomen overname van Landal stellen dat het positief is dat Landal een sterk merk heeft. Zie bijlage 26 bevattende een presentatie van KKR van 19 april 2021, slides 3 en 5 n bijlage 25 bevattende een presentatie van KKR van 14 juni 2021, slide 3, waar als aantrekkelijk punt het sterke merk (van Landal) wordt gezien.  
	239. Twee presentaties van KKR opgesteld in het kader van de voorgenomen overname van Landal stellen dat het positief is dat Landal een sterk merk heeft. Zie bijlage 26 bevattende een presentatie van KKR van 19 april 2021, slides 3 en 5 n bijlage 25 bevattende een presentatie van KKR van 14 juni 2021, slide 3, waar als aantrekkelijk punt het sterke merk (van Landal) wordt gezien.  

	240. Roompot stelt regelmatig (in principe maandelijks) een presentatie samen voor de KKR Board. In het hiernavolgende bespreekt de ACM de verschillende presentaties voor de KKR Board. 
	240. Roompot stelt regelmatig (in principe maandelijks) een presentatie samen voor de KKR Board. In het hiernavolgende bespreekt de ACM de verschillende presentaties voor de KKR Board. 

	241. In een presentatie van 15 april 2021 aan de board van KKR wordt op slide 18 (zie hierna) een campagne op televisie en online besproken. Roompot verwacht dat op den duur deze campagne invloed heeft op de belangrijkste KPI’s (key performance indicators). Met betrekking tot het merk (brand) is een KPI [vertrouwelijk] van deze ketens die voor Nederland en Duitsland apart bijgehouden wordt. De ACM maakt hieruit op dat de merkbekendheid van Roompot, Landal en Center Parcs (als aanbieders van vakantieaccommod
	241. In een presentatie van 15 april 2021 aan de board van KKR wordt op slide 18 (zie hierna) een campagne op televisie en online besproken. Roompot verwacht dat op den duur deze campagne invloed heeft op de belangrijkste KPI’s (key performance indicators). Met betrekking tot het merk (brand) is een KPI [vertrouwelijk] van deze ketens die voor Nederland en Duitsland apart bijgehouden wordt. De ACM maakt hieruit op dat de merkbekendheid van Roompot, Landal en Center Parcs (als aanbieders van vakantieaccommod


	ruimer is dan aanbieders van vakantieaccommodaties op vakantieparken in Nederland. Dit wijst er bovendien op dat merkbekendheid belangrijk is voor Roompot ([vertrouwelijk]). 
	ruimer is dan aanbieders van vakantieaccommodaties op vakantieparken in Nederland. Dit wijst er bovendien op dat merkbekendheid belangrijk is voor Roompot ([vertrouwelijk]). 
	ruimer is dan aanbieders van vakantieaccommodaties op vakantieparken in Nederland. Dit wijst er bovendien op dat merkbekendheid belangrijk is voor Roompot ([vertrouwelijk]). 


	Figuur 85: Merkbekendheid is [vertrouwelijk] en wordt apart voor Nederland en Duitsland bijgehouden door KKR 
	[vertrouwelijke figuur] 
	Bron: [vertrouwelijk], slide 18. 
	242. Dergelijke KPI’s worden door Roompot ook in andere presentaties aan de KKR board genoemd.658 
	242. Dergelijke KPI’s worden door Roompot ook in andere presentaties aan de KKR board genoemd.658 
	242. Dergelijke KPI’s worden door Roompot ook in andere presentaties aan de KKR board genoemd.658 

	243. Een presentatie van [vertrouwelijk] voor Roompot uit 2021 (bijlage 68) bevat een aantal slides op basis van vragen die door Roompot zijn aangeleverd (blijkens slide 68 heet dit hoofdstuk “Resultaten eigen vragen Roompot”). De vragen zijn gesteld met betrekking tot aanbieders van vakantieaccommodaties op een vakantiepark. 
	243. Een presentatie van [vertrouwelijk] voor Roompot uit 2021 (bijlage 68) bevat een aantal slides op basis van vragen die door Roompot zijn aangeleverd (blijkens slide 68 heet dit hoofdstuk “Resultaten eigen vragen Roompot”). De vragen zijn gesteld met betrekking tot aanbieders van vakantieaccommodaties op een vakantiepark. 

	244. De indrukken uit voornoemde documenten van of voor Roompot waarin vergelijkingen worden gemaakt tussen nagenoeg enkel Nederlandse vakantieparken en de markt als zodanig wordt weergegeven, vormen een aanwijzing dat de relevante markt niet ruimer is dan aanbieders van vakantieaccommodaties op een vakantiepark in Nederland. 
	244. De indrukken uit voornoemde documenten van of voor Roompot waarin vergelijkingen worden gemaakt tussen nagenoeg enkel Nederlandse vakantieparken en de markt als zodanig wordt weergegeven, vormen een aanwijzing dat de relevante markt niet ruimer is dan aanbieders van vakantieaccommodaties op een vakantiepark in Nederland. 


	658  [vertrouwelijk], slide 19; [vertrouwelijk], slide 20; [vertrouwelijk], slide 18; [vertrouwelijk], slide 17; [vertrouwelijk], slide 21; [vertrouwelijk], slide 22; [vertrouwelijk], slide 24; [vertrouwelijk], slide 23. 
	658  [vertrouwelijk], slide 19; [vertrouwelijk], slide 20; [vertrouwelijk], slide 18; [vertrouwelijk], slide 17; [vertrouwelijk], slide 21; [vertrouwelijk], slide 22; [vertrouwelijk], slide 24; [vertrouwelijk], slide 23. 
	659  Reactie PvO, randnummer 11 e.v. 
	660  Roompot engageert bijvoorbeeld [vertrouwelijk] voor zowel de verkoop van Roompot als de aankoop van Landal.  

	3.3 Opmerkingen partijen met betrekking tot documenten door of voor partijen 
	245. Partijen merken op dat (i) in deze sector maar een beperkte hoeveelheid interne documenten wordt opgesteld; en (ii) prijzen [vertrouwelijk] worden bepaald op basis van dynamic pricing [vertrouwelijk]. Derhalve bestaan er volgens partijen geen interne documenten die wijzen op daadwerkelijke concurrentiedruk op Roompot en Landal, maar dit neemt volgens hen niet weg dat alle alternatieven gezamenlijk concurrentiedruk uitoefenen op Roompot en Landal zoals zou blijken uit de economische analyses die door pa
	245. Partijen merken op dat (i) in deze sector maar een beperkte hoeveelheid interne documenten wordt opgesteld; en (ii) prijzen [vertrouwelijk] worden bepaald op basis van dynamic pricing [vertrouwelijk]. Derhalve bestaan er volgens partijen geen interne documenten die wijzen op daadwerkelijke concurrentiedruk op Roompot en Landal, maar dit neemt volgens hen niet weg dat alle alternatieven gezamenlijk concurrentiedruk uitoefenen op Roompot en Landal zoals zou blijken uit de economische analyses die door pa
	245. Partijen merken op dat (i) in deze sector maar een beperkte hoeveelheid interne documenten wordt opgesteld; en (ii) prijzen [vertrouwelijk] worden bepaald op basis van dynamic pricing [vertrouwelijk]. Derhalve bestaan er volgens partijen geen interne documenten die wijzen op daadwerkelijke concurrentiedruk op Roompot en Landal, maar dit neemt volgens hen niet weg dat alle alternatieven gezamenlijk concurrentiedruk uitoefenen op Roompot en Landal zoals zou blijken uit de economische analyses die door pa

	246. De ACM merkt hierbij op dat partijen geen (interne) documenten hebben overgelegd waaruit blijkt dat door partijen in het kader van deze procedure aangedragen alternatieven als disciplinerende factor worden genoemd.  
	246. De ACM merkt hierbij op dat partijen geen (interne) documenten hebben overgelegd waaruit blijkt dat door partijen in het kader van deze procedure aangedragen alternatieven als disciplinerende factor worden genoemd.  

	247. In de punten van overweging wordt een aantal (interne) documenten van partijen aangedragen (die hierboven ook zijn besproken) waaruit blijkt dat in interne documenten van Roompot en Landal zij in hoofdzaak kijken naar andere aanbieders van vakantieaccommodaties op vakantieparken. Partijen voeren hiertegen een aantal argumenten aan. Partijen zijn van mening dat alle aangehaalde interne documenten verouderd en irrelevant zijn aangezien deze documenten geen afspiegeling zijn van de huidige concurrentiedyn
	247. In de punten van overweging wordt een aantal (interne) documenten van partijen aangedragen (die hierboven ook zijn besproken) waaruit blijkt dat in interne documenten van Roompot en Landal zij in hoofdzaak kijken naar andere aanbieders van vakantieaccommodaties op vakantieparken. Partijen voeren hiertegen een aantal argumenten aan. Partijen zijn van mening dat alle aangehaalde interne documenten verouderd en irrelevant zijn aangezien deze documenten geen afspiegeling zijn van de huidige concurrentiedyn

	248. Partijen voeren aan dat de ACM deze interne documenten uit hun context haalt. Partijen voeren onder andere aan dat bepaalde documenten voor de verkoop van Roompot of Landal niet relevant zijn aangezien verkopende partijen de commerciële realiteit zo gunstig mogelijk voorstellen.659  
	248. Partijen voeren aan dat de ACM deze interne documenten uit hun context haalt. Partijen voeren onder andere aan dat bepaalde documenten voor de verkoop van Roompot of Landal niet relevant zijn aangezien verkopende partijen de commerciële realiteit zo gunstig mogelijk voorstellen.659  

	249. Het argument van partijen dat de ACM documenten uit de context haalt treft geen doel. De ACM merkt op dat het partijen of zelf zijn die adviseurs van informatie voorzien. Bovendien gaat het hier om externe adviseurs die ter zake kundig zijn en meerdere malen voor zowel de koop als verkoop van een vakantiepark worden gebruikt.660 Aangezien deze informatie wordt opgesteld zonder het oogmerk om de opvattingen van mededingingsautoriteiten te beïnvloeden hecht de ACM waarde 
	249. Het argument van partijen dat de ACM documenten uit de context haalt treft geen doel. De ACM merkt op dat het partijen of zelf zijn die adviseurs van informatie voorzien. Bovendien gaat het hier om externe adviseurs die ter zake kundig zijn en meerdere malen voor zowel de koop als verkoop van een vakantiepark worden gebruikt.660 Aangezien deze informatie wordt opgesteld zonder het oogmerk om de opvattingen van mededingingsautoriteiten te beïnvloeden hecht de ACM waarde 


	aan dergelijke documenten.661 Bovendien is het beeld dat uit dergelijke documenten opgesteld door externe adviseurs in het kader van de verkoop van een vakantieparkketen naar voren komt overeenkomstig de opvattingen van marktpartijen en andere interne documenten van Roompot en Landal zelf.  
	aan dergelijke documenten.661 Bovendien is het beeld dat uit dergelijke documenten opgesteld door externe adviseurs in het kader van de verkoop van een vakantieparkketen naar voren komt overeenkomstig de opvattingen van marktpartijen en andere interne documenten van Roompot en Landal zelf.  
	aan dergelijke documenten.661 Bovendien is het beeld dat uit dergelijke documenten opgesteld door externe adviseurs in het kader van de verkoop van een vakantieparkketen naar voren komt overeenkomstig de opvattingen van marktpartijen en andere interne documenten van Roompot en Landal zelf.  

	250. Dat op een bepaald moment gebruik gemaakt wordt van dynamische prijszetting betekent niet dat daardoor de marktafbakening verandert en dat deze documenten hun zeggingskracht verliezen. Bovendien zijn verschillende documenten die ook duiden op een Nederlandse markt voor vakantieaccommodaties op vakantieparken van of voor partijen opgesteld na de introductie van dynamische prijszetting. Deze documenten van voor de invoering van dynamische prijszetting behouden hun zeggingskracht met betrekking tot de afb
	250. Dat op een bepaald moment gebruik gemaakt wordt van dynamische prijszetting betekent niet dat daardoor de marktafbakening verandert en dat deze documenten hun zeggingskracht verliezen. Bovendien zijn verschillende documenten die ook duiden op een Nederlandse markt voor vakantieaccommodaties op vakantieparken van of voor partijen opgesteld na de introductie van dynamische prijszetting. Deze documenten van voor de invoering van dynamische prijszetting behouden hun zeggingskracht met betrekking tot de afb

	251. Partijen geven aan dat de ACM zich baseert op een aantal selectief gekozen documenten. De ACM is niet selectief geweest. Uit meerdere documenten van (i) Roompot en Landal; (ii) opgesteld door externe adviseurs voor Roompot en Landal; of (iii) opgesteld in het kader van de koop of verkoop van Roompot of Landal blijkt dat de relevante markt niet ruimer is dan aanbieders van vakantieaccommodaties op vakantieparken.  
	251. Partijen geven aan dat de ACM zich baseert op een aantal selectief gekozen documenten. De ACM is niet selectief geweest. Uit meerdere documenten van (i) Roompot en Landal; (ii) opgesteld door externe adviseurs voor Roompot en Landal; of (iii) opgesteld in het kader van de koop of verkoop van Roompot of Landal blijkt dat de relevante markt niet ruimer is dan aanbieders van vakantieaccommodaties op vakantieparken.  

	252. Partijen voeren aan dat de interne documenten van Landal uit de periode stammen vóórdat bij Landal gebruik werd gemaakt van dynamische prijszetting. Sinds de invoering van dynamische prijszetting bij Landal zijn volgens partijen geen verwijzingen meer te vinden naar de prijzen, acties en naamsbekendheid van Center Parcs, Roompot of EuroParcs. Zelfs voor de introductie van dynamische prijszetting werden volgens partijen de prijzen nooit aangepast aan een bepaalde concurrent, maar werd getracht om meer d
	252. Partijen voeren aan dat de interne documenten van Landal uit de periode stammen vóórdat bij Landal gebruik werd gemaakt van dynamische prijszetting. Sinds de invoering van dynamische prijszetting bij Landal zijn volgens partijen geen verwijzingen meer te vinden naar de prijzen, acties en naamsbekendheid van Center Parcs, Roompot of EuroParcs. Zelfs voor de introductie van dynamische prijszetting werden volgens partijen de prijzen nooit aangepast aan een bepaalde concurrent, maar werd getracht om meer d

	253. Ten eerste merkt de ACM op dat dit feitelijk niet juist is. [vertrouwelijk].  
	253. Ten eerste merkt de ACM op dat dit feitelijk niet juist is. [vertrouwelijk].  

	254. Ten tweede merkt de ACM op dat deze documenten een belangrijke aanwijzing zijn dat de relevante markt niet ruimer is dan die voor aanbieders van vakantieaccommodaties op vakantieparken en dat bovendien de grote ketens de belangrijkste concurrenten van elkaar zijn. Dat vanaf een bepaald moment door het gebruik van dynamische prijszetting Landal niet meer naar de gedragingen van deze concurrenten zou kijken, verandert niet dat de meest relevante concurrenten aanbieders van vakantieaccommodaties op vakant
	254. Ten tweede merkt de ACM op dat deze documenten een belangrijke aanwijzing zijn dat de relevante markt niet ruimer is dan die voor aanbieders van vakantieaccommodaties op vakantieparken en dat bovendien de grote ketens de belangrijkste concurrenten van elkaar zijn. Dat vanaf een bepaald moment door het gebruik van dynamische prijszetting Landal niet meer naar de gedragingen van deze concurrenten zou kijken, verandert niet dat de meest relevante concurrenten aanbieders van vakantieaccommodaties op vakant

	255. Ten derde is het niet relevant in hoeverre Roompot en Landal hun gedrag hebben aangepast aan de geobserveerde prijzen van concurrenten. [vertrouwelijk]. Bovendien blijkt uit het volgen van de prijzen van concurrenten wat blijkbaar de meest relevante concurrenten zijn en vormt als zodanig ook een aanwijzing voor de omvang van de relevante markt.  
	255. Ten derde is het niet relevant in hoeverre Roompot en Landal hun gedrag hebben aangepast aan de geobserveerde prijzen van concurrenten. [vertrouwelijk]. Bovendien blijkt uit het volgen van de prijzen van concurrenten wat blijkbaar de meest relevante concurrenten zijn en vormt als zodanig ook een aanwijzing voor de omvang van de relevante markt.  

	256. Partijen betogen verder dat de interne documenten worden geacht een analyse van de prijzen van concurrenten weer te geven, een dergelijke analyse nooit op Roompot, maar juist op een grote verscheidenheid aan concurrenten wijst en op geen enkele wijze op een bijzondere nabijheid met Roompot. Voor de afbakening van de relevante markt is dit punt niet van belang. Waar het om gaat is dat uit de (interne) documenten van (of door externe adviseurs opgesteld voor) Roompot en Landal blijkt dat de relevante aan
	256. Partijen betogen verder dat de interne documenten worden geacht een analyse van de prijzen van concurrenten weer te geven, een dergelijke analyse nooit op Roompot, maar juist op een grote verscheidenheid aan concurrenten wijst en op geen enkele wijze op een bijzondere nabijheid met Roompot. Voor de afbakening van de relevante markt is dit punt niet van belang. Waar het om gaat is dat uit de (interne) documenten van (of door externe adviseurs opgesteld voor) Roompot en Landal blijkt dat de relevante aan

	257. [vertrouwelijk] 
	257. [vertrouwelijk] 


	661  Zie in die in ook de beschikking van de Commissie van 5 februari 2019 in zaak M.8900 - 
	661  Zie in die in ook de beschikking van de Commissie van 5 februari 2019 in zaak M.8900 - 
	661  Zie in die in ook de beschikking van de Commissie van 5 februari 2019 in zaak M.8900 - 
	Wieland / Aurubis Rolled Products / Schwermetall
	Wieland / Aurubis Rolled Products / Schwermetall

	, punt 61. Zie ook het arrest van het Gerecht van 18 mei 2022 in 
	Wieland-Werke AG tegen Europese Commissie
	Wieland-Werke AG tegen Europese Commissie

	, Zaak T-251/19, r.o. 117. 


	258. Het is voor de ACM moeilijk om het argument dat een partij voorheen commercieel inzicht miste te accepteren. Op die manier kan iedere commerciële gedraging van Roompot en Landal die leidt tot voor partijen onwelgevallige conclusies worden afgedaan. In 2019 wordt in combinatie met Albert Heijn bovendien een promotionele actie ontplooit met zowel Roompot662 als Center Parcs.663 Center Parcs had in 2021 een promotionele actie met Albert Heijn zoals blijkt uit de figuur hieronder. Dat ook deze aanbieders h
	258. Het is voor de ACM moeilijk om het argument dat een partij voorheen commercieel inzicht miste te accepteren. Op die manier kan iedere commerciële gedraging van Roompot en Landal die leidt tot voor partijen onwelgevallige conclusies worden afgedaan. In 2019 wordt in combinatie met Albert Heijn bovendien een promotionele actie ontplooit met zowel Roompot662 als Center Parcs.663 Center Parcs had in 2021 een promotionele actie met Albert Heijn zoals blijkt uit de figuur hieronder. Dat ook deze aanbieders h
	258. Het is voor de ACM moeilijk om het argument dat een partij voorheen commercieel inzicht miste te accepteren. Op die manier kan iedere commerciële gedraging van Roompot en Landal die leidt tot voor partijen onwelgevallige conclusies worden afgedaan. In 2019 wordt in combinatie met Albert Heijn bovendien een promotionele actie ontplooit met zowel Roompot662 als Center Parcs.663 Center Parcs had in 2021 een promotionele actie met Albert Heijn zoals blijkt uit de figuur hieronder. Dat ook deze aanbieders h


	662  [vertrouwelijk], slide 7. 
	662  [vertrouwelijk], slide 7. 
	663  [vertrouwelijk], slide 12. 

	Figuur 86: Voorbeeld Center Parcs actie met de Albert Heijn 
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	4 Bijlage 
	4 Bijlage 
	-
	 Enquêteresultaten
	 

	4.1 Inleiding 
	259. De ACM heeft een enquête gehouden onder afnemers664 van Roompot en Landal en onafhankelijke parken. Daarbij heeft de ACM vragen gesteld over de navolgende thema’s: bedrijfsmodellen van Roompot en Landal, beheerdiensten, positie van Roompot en Landal, concurrenten, het zelfstandig verrichten van verhuur en marketing en de verkoop van (centrale faciliteiten/deel) vakantiepark als alternatief voor beheerdiensten. 
	259. De ACM heeft een enquête gehouden onder afnemers664 van Roompot en Landal en onafhankelijke parken. Daarbij heeft de ACM vragen gesteld over de navolgende thema’s: bedrijfsmodellen van Roompot en Landal, beheerdiensten, positie van Roompot en Landal, concurrenten, het zelfstandig verrichten van verhuur en marketing en de verkoop van (centrale faciliteiten/deel) vakantiepark als alternatief voor beheerdiensten. 
	259. De ACM heeft een enquête gehouden onder afnemers664 van Roompot en Landal en onafhankelijke parken. Daarbij heeft de ACM vragen gesteld over de navolgende thema’s: bedrijfsmodellen van Roompot en Landal, beheerdiensten, positie van Roompot en Landal, concurrenten, het zelfstandig verrichten van verhuur en marketing en de verkoop van (centrale faciliteiten/deel) vakantiepark als alternatief voor beheerdiensten. 

	260. In deze bijlage is een selectie gemaakt van de verschillende vragen uit de enquêtes voor zover deze betrekking hebben op verhuurbemiddeling- en marketingdiensten voor vakantieparken.  
	260. In deze bijlage is een selectie gemaakt van de verschillende vragen uit de enquêtes voor zover deze betrekking hebben op verhuurbemiddeling- en marketingdiensten voor vakantieparken.  


	664  Onder afnemers wordt verstaan vakantieparken die verhuurbemiddeling- en marketingdiensten afnemen bij een derde aanbieder.  
	664  Onder afnemers wordt verstaan vakantieparken die verhuurbemiddeling- en marketingdiensten afnemen bij een derde aanbieder.  
	665  Partijen hebben een lijst met daarin 249 Roompot vakantieparken aangeleverd. Daarvan blijven er 81 vakantieparken over die in Nederland gevestigd zijn. Dit levert een totaal op van 81 vakantieparken. 
	666  Partijen hebben een lijst met daarin 74 Landal vakantieparken aangeleverd. Daarvan blijven er 56 vakantieparken over die in Nederland gevestigd zijn. Negen eigen vakantieparken en twee vakantieparken waar geen contactgegevens van zijn aangeleverd, zijn daarvan afgehaald. Dit levert een totaal op van 45 vakantieparken. 
	667  Om de omvang van de groep onafhankelijke vakantieparken vast te stellen heeft de ACM een lijst met 601 vakantieparken, aangeleverd door partijen, als uitgangspunt genomen. De ACM heeft op basis van een aantal criteria de vakantieparken uit de lijst gefilterd die geen onafhankelijke vakantieparken (lijken te) zijn. De criteria die de ACM hierbij heeft gebruikt, zijn de volgende: ketens, volledige campings, specifieke vakantieparken gericht op adult only of naturisten, doublures van aanbieders, aanbieder

	4.2 Responspercentage enquêtes 
	261. Van de 81 Nederlandse Roompot-afnemers die de ACM heeft bevraagd, hebben 20 afnemers de enquête beantwoord (25%).665  
	261. Van de 81 Nederlandse Roompot-afnemers die de ACM heeft bevraagd, hebben 20 afnemers de enquête beantwoord (25%).665  
	261. Van de 81 Nederlandse Roompot-afnemers die de ACM heeft bevraagd, hebben 20 afnemers de enquête beantwoord (25%).665  

	262. Van de 45 Nederlandse Landal-afnemers die de ACM heeft bevraagd, hebben 22 afnemers de enquête beantwoord (49%).666 
	262. Van de 45 Nederlandse Landal-afnemers die de ACM heeft bevraagd, hebben 22 afnemers de enquête beantwoord (49%).666 

	263. Van de 220 Nederlandse onafhankelijke vakantieparken die de ACM heeft bevraagd, hebben 22 vakantieparken de enquête beantwoord (10%).667 
	263. Van de 220 Nederlandse onafhankelijke vakantieparken die de ACM heeft bevraagd, hebben 22 vakantieparken de enquête beantwoord (10%).667 


	4.3 Concurrentiedruk B2C-markt 
	4.3.1 Concurrentiedruk niet-stedelijke vakantiehotels en resorthotels  
	Vraag 2b – Roompot enquêtes 
	“In hoeverre ondervindt uw vakantiepark concurrentiedruk van aanbieders van (omcirkel wat voor uw park het meest van toepassing is): iii. niet-stedelijke vakantiehotels en resorthotels?” 
	264. 9 van de 19 (48%) Roompot-afnemers geven aan totaal geen concurrentiedruk te ondervinden van niet-stedelijke vakantiehotels en resorthotels. 4 van de 19 (21%) Roompot-afnemers ondervinden weinig concurrentiedruk en 5 van de 19 (26%) ondervinden gemiddelde concurrentiedruk. 1 van de 19 (5%) Roompot-afnemers geeft een onduidelijk antwoord. 1 Roompot-afnemer heeft de vraag niet beantwoord.  
	264. 9 van de 19 (48%) Roompot-afnemers geven aan totaal geen concurrentiedruk te ondervinden van niet-stedelijke vakantiehotels en resorthotels. 4 van de 19 (21%) Roompot-afnemers ondervinden weinig concurrentiedruk en 5 van de 19 (26%) ondervinden gemiddelde concurrentiedruk. 1 van de 19 (5%) Roompot-afnemers geeft een onduidelijk antwoord. 1 Roompot-afnemer heeft de vraag niet beantwoord.  
	264. 9 van de 19 (48%) Roompot-afnemers geven aan totaal geen concurrentiedruk te ondervinden van niet-stedelijke vakantiehotels en resorthotels. 4 van de 19 (21%) Roompot-afnemers ondervinden weinig concurrentiedruk en 5 van de 19 (26%) ondervinden gemiddelde concurrentiedruk. 1 van de 19 (5%) Roompot-afnemers geeft een onduidelijk antwoord. 1 Roompot-afnemer heeft de vraag niet beantwoord.  


	 
	Vraag 2b – Landal enquêtes 
	“In hoeverre ondervindt uw vakantiepark concurrentiedruk van aanbieders van (omcirkel wat voor uw park het meest van toepassing is): iii. niet-stedelijke vakantiehotels en resorthotels?” 
	265. 9 van de 22 (41%) Landal-afnemers geven aan totaal geen concurrentiedruk te ondervinden van niet-stedelijke vakantiehotels en resorthotels. 9 van de 22 (41%) Landal-afnemers ondervinden weinig concurrentiedruk. 4 van de 22 (18%) Landal-afnemers ondervinden gemiddelde concurrentiedruk.  
	265. 9 van de 22 (41%) Landal-afnemers geven aan totaal geen concurrentiedruk te ondervinden van niet-stedelijke vakantiehotels en resorthotels. 9 van de 22 (41%) Landal-afnemers ondervinden weinig concurrentiedruk. 4 van de 22 (18%) Landal-afnemers ondervinden gemiddelde concurrentiedruk.  
	265. 9 van de 22 (41%) Landal-afnemers geven aan totaal geen concurrentiedruk te ondervinden van niet-stedelijke vakantiehotels en resorthotels. 9 van de 22 (41%) Landal-afnemers ondervinden weinig concurrentiedruk. 4 van de 22 (18%) Landal-afnemers ondervinden gemiddelde concurrentiedruk.  


	 
	Vraag 2b – Onafhankelijke parken enquêtes 
	“In hoeverre ondervindt uw vakantiepark concurrentiedruk van aanbieders van (omcirkel wat voor uw park het meest van toepassing is): iii. niet-stedelijke vakantiehotels en resorthotels?” 
	266. 7 van de 20 (35%) onafhankelijke parken ondervinden totaal geen concurrentiedruk van niet-stedelijke vakantiehotels en resorthotels. 8 van de 20 (40%) onafhankelijke parken ondervinden 
	266. 7 van de 20 (35%) onafhankelijke parken ondervinden totaal geen concurrentiedruk van niet-stedelijke vakantiehotels en resorthotels. 8 van de 20 (40%) onafhankelijke parken ondervinden 
	266. 7 van de 20 (35%) onafhankelijke parken ondervinden totaal geen concurrentiedruk van niet-stedelijke vakantiehotels en resorthotels. 8 van de 20 (40%) onafhankelijke parken ondervinden 


	weinig concurrentiedruk. 2 van de 20 (10%) onafhankelijke parken ondervinden gemiddelde concurrentiedruk. 2 van de 20 (10%) onafhankelijke parken ondervinden gemiddeld tot veel concurrentiedruk. 1 van de 20 (5%) onafhankelijke parken ondervinden veel concurrentiedruk. 2 onafhankelijke parken hebben deze vraag niet beantwoord.  
	weinig concurrentiedruk. 2 van de 20 (10%) onafhankelijke parken ondervinden gemiddelde concurrentiedruk. 2 van de 20 (10%) onafhankelijke parken ondervinden gemiddeld tot veel concurrentiedruk. 1 van de 20 (5%) onafhankelijke parken ondervinden veel concurrentiedruk. 2 onafhankelijke parken hebben deze vraag niet beantwoord.  
	weinig concurrentiedruk. 2 van de 20 (10%) onafhankelijke parken ondervinden gemiddelde concurrentiedruk. 2 van de 20 (10%) onafhankelijke parken ondervinden gemiddeld tot veel concurrentiedruk. 1 van de 20 (5%) onafhankelijke parken ondervinden veel concurrentiedruk. 2 onafhankelijke parken hebben deze vraag niet beantwoord.  


	 
	4.3.2 Concurrentiedruk campings 
	Vraag 2b – Roompot enquêtes 
	“In hoeverre ondervindt uw vakantiepark concurrentiedruk van aanbieders van (omcirkel wat voor uw park het meest van toepassing is): ii. campings (met name chalets en/of luxere kampeerfaciliteiten)” 
	267. 5 van de 19 (27%) Roompot-afnemers geven aan totaal geen concurrentiedruk te ondervinden van campings. 4 van de 19 (21%) Roompot-afnemers ondervinden weinig concurrentiedruk. 7 van de 19 (37%) Roompot-afnemers ondervinden gemiddelde concurrentiedruk. 1 van de 19 (5%) Roompot-afnemers ondervindt gemiddelde/veel concurrentiedruk. 1 van de 19 (5%) Roompot-afnemers ondervindt veel concurrentiedruk. 1 van de 19 (5%) Roompot-afnemers geeft een onduidelijk antwoord. 1 Roompot-afnemer heeft deze vraag niet bea
	267. 5 van de 19 (27%) Roompot-afnemers geven aan totaal geen concurrentiedruk te ondervinden van campings. 4 van de 19 (21%) Roompot-afnemers ondervinden weinig concurrentiedruk. 7 van de 19 (37%) Roompot-afnemers ondervinden gemiddelde concurrentiedruk. 1 van de 19 (5%) Roompot-afnemers ondervindt gemiddelde/veel concurrentiedruk. 1 van de 19 (5%) Roompot-afnemers ondervindt veel concurrentiedruk. 1 van de 19 (5%) Roompot-afnemers geeft een onduidelijk antwoord. 1 Roompot-afnemer heeft deze vraag niet bea
	267. 5 van de 19 (27%) Roompot-afnemers geven aan totaal geen concurrentiedruk te ondervinden van campings. 4 van de 19 (21%) Roompot-afnemers ondervinden weinig concurrentiedruk. 7 van de 19 (37%) Roompot-afnemers ondervinden gemiddelde concurrentiedruk. 1 van de 19 (5%) Roompot-afnemers ondervindt gemiddelde/veel concurrentiedruk. 1 van de 19 (5%) Roompot-afnemers ondervindt veel concurrentiedruk. 1 van de 19 (5%) Roompot-afnemers geeft een onduidelijk antwoord. 1 Roompot-afnemer heeft deze vraag niet bea


	 
	Vraag 2b – Landal enquêtes 
	“In hoeverre ondervindt uw vakantiepark concurrentiedruk van aanbieders van (omcirkel wat voor uw park het meest van toepassing is): ii. campings (met name chalets en/of luxere kampeerfaciliteiten)” 
	268. 9 van de 22 (41%) Landal-afnemers geven aan totaal geen concurrentiedruk te ondervinden van campings. 9 van de 22 (41%) Landal-afnemers ondervinden weinig concurrentiedruk. 3 van de 22 (14%) Landal-afnemers ondervinden gemiddelde concurrentiedruk. 1 van de 22 (4%) Landal-afnemers ondervindt gemiddelde/veel concurrentiedruk.  
	268. 9 van de 22 (41%) Landal-afnemers geven aan totaal geen concurrentiedruk te ondervinden van campings. 9 van de 22 (41%) Landal-afnemers ondervinden weinig concurrentiedruk. 3 van de 22 (14%) Landal-afnemers ondervinden gemiddelde concurrentiedruk. 1 van de 22 (4%) Landal-afnemers ondervindt gemiddelde/veel concurrentiedruk.  
	268. 9 van de 22 (41%) Landal-afnemers geven aan totaal geen concurrentiedruk te ondervinden van campings. 9 van de 22 (41%) Landal-afnemers ondervinden weinig concurrentiedruk. 3 van de 22 (14%) Landal-afnemers ondervinden gemiddelde concurrentiedruk. 1 van de 22 (4%) Landal-afnemers ondervindt gemiddelde/veel concurrentiedruk.  


	 
	Vraag 2b – Onafhankelijke parken enquêtes 
	“In hoeverre ondervindt uw vakantiepark concurrentiedruk van aanbieders van (omcirkel wat voor uw park het meest van toepassing is): ii. Campings (met name chalets en/of luxere kampeerfaciliteiten)” 
	269. 2 van de 21 (9%) onafhankelijke parken geven aan totaal geen concurrentiedruk te ondervinden van campings. 2 van de 21 (10%) onafhankelijke parken ondervinden weinig concurrentiedruk. 11 van de 21 (52%) onafhankelijke parken ondervinden gemiddelde concurrentiedruk. 2 van de 21 (10%) onafhankelijke parken ondervinden gemiddelde/veel concurrentiedruk. 4 van de 21 (19%) onafhankelijke parken ondervinden veel concurrentiedruk. 1 onafhankelijk park heeft deze vraag niet beantwoord.  
	269. 2 van de 21 (9%) onafhankelijke parken geven aan totaal geen concurrentiedruk te ondervinden van campings. 2 van de 21 (10%) onafhankelijke parken ondervinden weinig concurrentiedruk. 11 van de 21 (52%) onafhankelijke parken ondervinden gemiddelde concurrentiedruk. 2 van de 21 (10%) onafhankelijke parken ondervinden gemiddelde/veel concurrentiedruk. 4 van de 21 (19%) onafhankelijke parken ondervinden veel concurrentiedruk. 1 onafhankelijk park heeft deze vraag niet beantwoord.  
	269. 2 van de 21 (9%) onafhankelijke parken geven aan totaal geen concurrentiedruk te ondervinden van campings. 2 van de 21 (10%) onafhankelijke parken ondervinden weinig concurrentiedruk. 11 van de 21 (52%) onafhankelijke parken ondervinden gemiddelde concurrentiedruk. 2 van de 21 (10%) onafhankelijke parken ondervinden gemiddelde/veel concurrentiedruk. 4 van de 21 (19%) onafhankelijke parken ondervinden veel concurrentiedruk. 1 onafhankelijk park heeft deze vraag niet beantwoord.  


	 
	4.3.3 Concurrentiedruk individuele vakantiehuizen niet op een vakantiepark 
	Vraag 2b – Roompot enquêtes 
	“In hoeverre ondervindt uw vakantiepark concurrentiedruk van aanbieders van (omcirkel wat voor uw park het meest van toepassing is): i. individuele vakantiehuizen niet op een vakantiepark” 
	270. 4 van de 19 (21%) Roompot-afnemers geeft aan totaal geen concurrentiedruk van individuele vakantiehuizen niet op een vakantiepark te ondervinden. 7 van de 19 (37%) Roompot-afnemers ondervinden weinig concurrentiedruk. 5 van de 19 (26%) Roompot-afnemers ondervinden gemiddelde concurrentiedruk. 1 van de 19 (5%) Roompot-afnemers ondervindt veel concurrentiedruk. 2 van de 19 (11%) Roompot-afnemers geven een onduidelijk antwoord. 1 Roompot-afnemer heeft deze vraag niet beantwoord.  
	270. 4 van de 19 (21%) Roompot-afnemers geeft aan totaal geen concurrentiedruk van individuele vakantiehuizen niet op een vakantiepark te ondervinden. 7 van de 19 (37%) Roompot-afnemers ondervinden weinig concurrentiedruk. 5 van de 19 (26%) Roompot-afnemers ondervinden gemiddelde concurrentiedruk. 1 van de 19 (5%) Roompot-afnemers ondervindt veel concurrentiedruk. 2 van de 19 (11%) Roompot-afnemers geven een onduidelijk antwoord. 1 Roompot-afnemer heeft deze vraag niet beantwoord.  
	270. 4 van de 19 (21%) Roompot-afnemers geeft aan totaal geen concurrentiedruk van individuele vakantiehuizen niet op een vakantiepark te ondervinden. 7 van de 19 (37%) Roompot-afnemers ondervinden weinig concurrentiedruk. 5 van de 19 (26%) Roompot-afnemers ondervinden gemiddelde concurrentiedruk. 1 van de 19 (5%) Roompot-afnemers ondervindt veel concurrentiedruk. 2 van de 19 (11%) Roompot-afnemers geven een onduidelijk antwoord. 1 Roompot-afnemer heeft deze vraag niet beantwoord.  


	 
	Vraag 2b – Landal enquêtes 
	“In hoeverre ondervindt uw vakantiepark concurrentiedruk van aanbieders van (omcirkel wat voor uw park het meest van toepassing is): i. individuele vakantiehuizen niet op een vakantiepark” 
	271. 5 van de 22 (23%) Landal-afnemers geven aan totaal geen concurrentiedruk van individuele vakantiehuizen niet op een vakantiepark te ondervinden. 13 van de 22 (59%) Landal-afnemers ondervinden weinig concurrentiedruk. 3 van de 22 (14%) Landal-afnemers ondervinden gemiddelde concurrentiedruk. 1 van de 22 (4%) Landal-afnemers ondervindt gemiddelde/veel concurrentiedruk. 
	271. 5 van de 22 (23%) Landal-afnemers geven aan totaal geen concurrentiedruk van individuele vakantiehuizen niet op een vakantiepark te ondervinden. 13 van de 22 (59%) Landal-afnemers ondervinden weinig concurrentiedruk. 3 van de 22 (14%) Landal-afnemers ondervinden gemiddelde concurrentiedruk. 1 van de 22 (4%) Landal-afnemers ondervindt gemiddelde/veel concurrentiedruk. 
	271. 5 van de 22 (23%) Landal-afnemers geven aan totaal geen concurrentiedruk van individuele vakantiehuizen niet op een vakantiepark te ondervinden. 13 van de 22 (59%) Landal-afnemers ondervinden weinig concurrentiedruk. 3 van de 22 (14%) Landal-afnemers ondervinden gemiddelde concurrentiedruk. 1 van de 22 (4%) Landal-afnemers ondervindt gemiddelde/veel concurrentiedruk. 


	 
	Vraag 2b – Onafhankelijke parken enquêtes 
	“In hoeverre ondervindt uw vakantiepark concurrentiedruk van aanbieders van (omcirkel wat voor uw park het meest van toepassing is): i. individuele vakantiehuizen niet op een vakantiepark” 
	272. 2 van de 21 (9%) onafhankelijke parken geven aan totaal geen concurrentiedruk van individuele vakantiehuizen niet op een vakantiepark te ondervinden. 11 van de 21 (52%) onafhankelijke parken ondervinden weinig concurrentiedruk. 6 van de 21 (29%) onafhankelijke parken ondervinden gemiddelde concurrentiedruk. 1 van de 21 (5%) onafhankelijke parken ondervindt gemiddelde/veel concurrentiedruk. 1 van de 21 (5%) onafhankelijke parken ondervindt veel concurrentiedruk. 1 onafhankelijk park heeft deze vraag nie
	272. 2 van de 21 (9%) onafhankelijke parken geven aan totaal geen concurrentiedruk van individuele vakantiehuizen niet op een vakantiepark te ondervinden. 11 van de 21 (52%) onafhankelijke parken ondervinden weinig concurrentiedruk. 6 van de 21 (29%) onafhankelijke parken ondervinden gemiddelde concurrentiedruk. 1 van de 21 (5%) onafhankelijke parken ondervindt gemiddelde/veel concurrentiedruk. 1 van de 21 (5%) onafhankelijke parken ondervindt veel concurrentiedruk. 1 onafhankelijk park heeft deze vraag nie
	272. 2 van de 21 (9%) onafhankelijke parken geven aan totaal geen concurrentiedruk van individuele vakantiehuizen niet op een vakantiepark te ondervinden. 11 van de 21 (52%) onafhankelijke parken ondervinden weinig concurrentiedruk. 6 van de 21 (29%) onafhankelijke parken ondervinden gemiddelde concurrentiedruk. 1 van de 21 (5%) onafhankelijke parken ondervindt gemiddelde/veel concurrentiedruk. 1 van de 21 (5%) onafhankelijke parken ondervindt veel concurrentiedruk. 1 onafhankelijk park heeft deze vraag nie


	 
	4.4 Relevante geografische markt voor de B2C-markt 
	Vraag 2c – Roompot enquêtes 
	“Wat is volgens u het geografische gebied waarbinnen u concurreert met de door u onder (a) genoemde aanbieders (omcirkel wat voor uw park het meest van toepassing is)?” 
	273. 13 van de 17 (76%) Roompot-afnemers geven aan dat het geografische gebied waarbinnen zij concurreren een deel van Nederland is. 2 van de 17 (12%) Roompot-afnemers geven aan dat dit heel Nederland is. 2 van de 17 (12%) Roompot-afnemers geven aan dat dit een groter gebied dan heel Nederland is. 3 Roompot-afnemers hebben geen antwoord gegeven op deze vraag.  
	273. 13 van de 17 (76%) Roompot-afnemers geven aan dat het geografische gebied waarbinnen zij concurreren een deel van Nederland is. 2 van de 17 (12%) Roompot-afnemers geven aan dat dit heel Nederland is. 2 van de 17 (12%) Roompot-afnemers geven aan dat dit een groter gebied dan heel Nederland is. 3 Roompot-afnemers hebben geen antwoord gegeven op deze vraag.  
	273. 13 van de 17 (76%) Roompot-afnemers geven aan dat het geografische gebied waarbinnen zij concurreren een deel van Nederland is. 2 van de 17 (12%) Roompot-afnemers geven aan dat dit heel Nederland is. 2 van de 17 (12%) Roompot-afnemers geven aan dat dit een groter gebied dan heel Nederland is. 3 Roompot-afnemers hebben geen antwoord gegeven op deze vraag.  


	 
	Vraag 2c – Landal enquêtes 
	“Wat is volgens u het geografische gebied waarbinnen u concurreert met de door u onder (a) genoemde aanbieders (omcirkel wat voor uw park het meest van toepassing is)?” 
	274. 11 van de 19 (58%) Landal-afnemers geven aan dat het geografische gebied waarbinnen zij concurreren een deel van Nederland is. 3 van de 19 (16%) Landal-afnemers geven aan dat dit heel Nederland is. 5 van de 19 (26%) Landal-afnemers geven aan dat dit een groter gebied dan heel Nederland is. 3 Landal-afnemers hebben deze vraag niet beantwoord.  
	274. 11 van de 19 (58%) Landal-afnemers geven aan dat het geografische gebied waarbinnen zij concurreren een deel van Nederland is. 3 van de 19 (16%) Landal-afnemers geven aan dat dit heel Nederland is. 5 van de 19 (26%) Landal-afnemers geven aan dat dit een groter gebied dan heel Nederland is. 3 Landal-afnemers hebben deze vraag niet beantwoord.  
	274. 11 van de 19 (58%) Landal-afnemers geven aan dat het geografische gebied waarbinnen zij concurreren een deel van Nederland is. 3 van de 19 (16%) Landal-afnemers geven aan dat dit heel Nederland is. 5 van de 19 (26%) Landal-afnemers geven aan dat dit een groter gebied dan heel Nederland is. 3 Landal-afnemers hebben deze vraag niet beantwoord.  


	 
	Vraag 2c – Onafhankelijke parken enquêtes 
	“Wat is volgens u het geografische gebied waarbinnen u concurreert met de door u onder (a) genoemde aanbieders (omcirkel wat voor uw park het meest van toepassing is)?” 
	275. 14 van de 20 (70%) onafhankelijke parken geven aan dat het geografische gebied waarbinnen zij concurreren een deel van Nederland is. 4 van de 20 (20%) onafhankelijke parken geven aan dat dit 
	275. 14 van de 20 (70%) onafhankelijke parken geven aan dat het geografische gebied waarbinnen zij concurreren een deel van Nederland is. 4 van de 20 (20%) onafhankelijke parken geven aan dat dit 
	275. 14 van de 20 (70%) onafhankelijke parken geven aan dat het geografische gebied waarbinnen zij concurreren een deel van Nederland is. 4 van de 20 (20%) onafhankelijke parken geven aan dat dit 


	heel Nederland is. 2 van de 20 (10%) onafhankelijke parken geven aan dat dit een groter gebied dan heel Nederland is. 2 onafhankelijke parken hebben geen antwoord gegeven op deze vraag.  
	heel Nederland is. 2 van de 20 (10%) onafhankelijke parken geven aan dat dit een groter gebied dan heel Nederland is. 2 onafhankelijke parken hebben geen antwoord gegeven op deze vraag.  
	heel Nederland is. 2 van de 20 (10%) onafhankelijke parken geven aan dat dit een groter gebied dan heel Nederland is. 2 onafhankelijke parken hebben geen antwoord gegeven op deze vraag.  


	 
	4.5 Bedrijfsmodellen van Roompot en Landal 
	4.5.1 Roompot 
	Vraag 3b – Roompot enquêtes  
	“Welk type contract(en) heeft u daartoe met Roompot gesloten?” 
	276. 2 van de 20 (10%) Roompot-afnemers geven aan geen exclusieve (verhuur)bemiddelingsovereenkomst (PPNE) met Roompot te hebben gesloten. 18 van de 20 (90%) Roompot-afnemers geven aan een exclusieve commissionair- of verhuurbemiddelingsovereenkomst (PPE) met Roompot te hebben gesloten. 
	276. 2 van de 20 (10%) Roompot-afnemers geven aan geen exclusieve (verhuur)bemiddelingsovereenkomst (PPNE) met Roompot te hebben gesloten. 18 van de 20 (90%) Roompot-afnemers geven aan een exclusieve commissionair- of verhuurbemiddelingsovereenkomst (PPE) met Roompot te hebben gesloten. 
	276. 2 van de 20 (10%) Roompot-afnemers geven aan geen exclusieve (verhuur)bemiddelingsovereenkomst (PPNE) met Roompot te hebben gesloten. 18 van de 20 (90%) Roompot-afnemers geven aan een exclusieve commissionair- of verhuurbemiddelingsovereenkomst (PPE) met Roompot te hebben gesloten. 


	 
	Vraag 3a – Roompot enquêtes  
	“Welke producten en/of diensten neemt u af van Roompot?” 
	277. Roompot-afnemers geven aan dat zij de volgende diensten afnemen bij Roompot:  
	277. Roompot-afnemers geven aan dat zij de volgende diensten afnemen bij Roompot:  
	277. Roompot-afnemers geven aan dat zij de volgende diensten afnemen bij Roompot:  


	 
	 
	 
	 
	 

	Aantal respondenten 
	Aantal respondenten 

	Percentage 
	Percentage 



	Verhuurbemiddeling 
	Verhuurbemiddeling 
	Verhuurbemiddeling 
	Verhuurbemiddeling 

	19 van de 19 
	19 van de 19 

	100% 
	100% 


	Marketingdiensten 
	Marketingdiensten 
	Marketingdiensten 

	11 van de 19 
	11 van de 19 

	58% 
	58% 


	Administratiediensten 
	Administratiediensten 
	Administratiediensten 

	8 van de 19 
	8 van de 19 

	42% 
	42% 


	Parkontwikkelingsdiensten 
	Parkontwikkelingsdiensten 
	Parkontwikkelingsdiensten 

	1 van de 19 
	1 van de 19 

	5% 
	5% 


	Overige diensten 
	Overige diensten 
	Overige diensten 

	0 van de 19 
	0 van de 19 

	0% 
	0% 




	1 park geeft aan sinds 2022 geen dienstverlening meer af te nemen van Roompot.  
	Vraag 7 – Roompot enquêtes 
	“Beschrijf de verhuurbemiddelingsdiensten en marketingdiensten die u van Roompot afneemt.” 
	278. Roompot-afnemers beschrijven de verhuurbemiddeling- en marketingdiensten door Roompot op verschillende manieren. Uit alle reacties samen ontstaat het beeld dat de kern van de dienstverlening het genereren van boekingen (verhuurbemiddeling) is. Ter ondersteuning daarvan probeert Roompot traffic te genereren naar de ‘Roompotkanalen’ (marketing). Roompot biedt de verhuurbemiddeling aan via de ‘Roompotkanalen’: zowel online via de eigen website van Roompot en via websites van Roompotpartners (onder andere 
	278. Roompot-afnemers beschrijven de verhuurbemiddeling- en marketingdiensten door Roompot op verschillende manieren. Uit alle reacties samen ontstaat het beeld dat de kern van de dienstverlening het genereren van boekingen (verhuurbemiddeling) is. Ter ondersteuning daarvan probeert Roompot traffic te genereren naar de ‘Roompotkanalen’ (marketing). Roompot biedt de verhuurbemiddeling aan via de ‘Roompotkanalen’: zowel online via de eigen website van Roompot en via websites van Roompotpartners (onder andere 
	278. Roompot-afnemers beschrijven de verhuurbemiddeling- en marketingdiensten door Roompot op verschillende manieren. Uit alle reacties samen ontstaat het beeld dat de kern van de dienstverlening het genereren van boekingen (verhuurbemiddeling) is. Ter ondersteuning daarvan probeert Roompot traffic te genereren naar de ‘Roompotkanalen’ (marketing). Roompot biedt de verhuurbemiddeling aan via de ‘Roompotkanalen’: zowel online via de eigen website van Roompot en via websites van Roompotpartners (onder andere 


	geen beheerdiensten verzorgt. Eén Roompot-afnemer merkt in haar omschrijving op dat zij de verkoop van haar producten via Roompotkanalen met één commissionairstarief en voorwaarden als voordeel ziet, naast hun eigen kanaal waar ze voorheen verkochten via een verschillende kanalen met allemaal verschillende tarieven en voorwaarden. 
	geen beheerdiensten verzorgt. Eén Roompot-afnemer merkt in haar omschrijving op dat zij de verkoop van haar producten via Roompotkanalen met één commissionairstarief en voorwaarden als voordeel ziet, naast hun eigen kanaal waar ze voorheen verkochten via een verschillende kanalen met allemaal verschillende tarieven en voorwaarden. 
	geen beheerdiensten verzorgt. Eén Roompot-afnemer merkt in haar omschrijving op dat zij de verkoop van haar producten via Roompotkanalen met één commissionairstarief en voorwaarden als voordeel ziet, naast hun eigen kanaal waar ze voorheen verkochten via een verschillende kanalen met allemaal verschillende tarieven en voorwaarden. 


	Vraag 13 – Roompot enquêtes 
	“Beschikt u over een eigen website waarop consumenten accommodaties kunnen boeken?” 
	279. 13 van de 19 (68%) Roompot-afnemers geven aan een eigen website te hebben waarop de consument accommodaties kan boeken. 4 van de 19 (21%) Roompot-afnemers geven aan geen eigen website te hebben en 2 van de 19 (11%) Roompot-afnemers geven aan nog geen eigen website te hebben. 1 Roompot-afnemer heeft de vraag niet beantwoord. 
	279. 13 van de 19 (68%) Roompot-afnemers geven aan een eigen website te hebben waarop de consument accommodaties kan boeken. 4 van de 19 (21%) Roompot-afnemers geven aan geen eigen website te hebben en 2 van de 19 (11%) Roompot-afnemers geven aan nog geen eigen website te hebben. 1 Roompot-afnemer heeft de vraag niet beantwoord. 
	279. 13 van de 19 (68%) Roompot-afnemers geven aan een eigen website te hebben waarop de consument accommodaties kan boeken. 4 van de 19 (21%) Roompot-afnemers geven aan geen eigen website te hebben en 2 van de 19 (11%) Roompot-afnemers geven aan nog geen eigen website te hebben. 1 Roompot-afnemer heeft de vraag niet beantwoord. 


	 
	Vraag 1a – Roompot enquêtes 
	“Voert uw park het merk van Roompot (in enige vorm) en zo ja, waar blijkt dit uit?” 
	280. 15 van de 20 (75%) Roompot-afnemers hebben aangegeven het merk van Roompot te voeren. Dit blijkt volgens verschillende antwoorden samengenomen onder meer uit: de website, alle marketing (waaronder het promotiemateriaal), de reserveringsbevestiging, de aanduiding van het welkomstbord bij de entree van het park, vlaggen/banners, promotiemateriaal, richtingaanwijzers, ondertekening vanuit de receptie en de inzet van Koos Konijn. Een aantal vakantieparken (6 van de 15 die bevestigen het merk Roompot te voe
	280. 15 van de 20 (75%) Roompot-afnemers hebben aangegeven het merk van Roompot te voeren. Dit blijkt volgens verschillende antwoorden samengenomen onder meer uit: de website, alle marketing (waaronder het promotiemateriaal), de reserveringsbevestiging, de aanduiding van het welkomstbord bij de entree van het park, vlaggen/banners, promotiemateriaal, richtingaanwijzers, ondertekening vanuit de receptie en de inzet van Koos Konijn. Een aantal vakantieparken (6 van de 15 die bevestigen het merk Roompot te voe
	280. 15 van de 20 (75%) Roompot-afnemers hebben aangegeven het merk van Roompot te voeren. Dit blijkt volgens verschillende antwoorden samengenomen onder meer uit: de website, alle marketing (waaronder het promotiemateriaal), de reserveringsbevestiging, de aanduiding van het welkomstbord bij de entree van het park, vlaggen/banners, promotiemateriaal, richtingaanwijzers, ondertekening vanuit de receptie en de inzet van Koos Konijn. Een aantal vakantieparken (6 van de 15 die bevestigen het merk Roompot te voe


	 
	4.5.2 Landal  
	Vraag 3b – Landal enquêtes 
	“Welk type contract(en) heeft u daartoe met Landal gesloten?” 
	281. 14 van de 22 Landal (64%) afnemers geven aan een exclusieve verhuursamenwerkings-, verhuurbemiddeling- en beheerovereenkomst (franchise) met Landal te hebben gesloten. 8 van de 22 (36%) Landal-afnemers geven aan een exclusieve verhuurbemiddeling- en beheerovereenkomst (management) met Landal te hebben gesloten. 
	281. 14 van de 22 Landal (64%) afnemers geven aan een exclusieve verhuursamenwerkings-, verhuurbemiddeling- en beheerovereenkomst (franchise) met Landal te hebben gesloten. 8 van de 22 (36%) Landal-afnemers geven aan een exclusieve verhuurbemiddeling- en beheerovereenkomst (management) met Landal te hebben gesloten. 
	281. 14 van de 22 Landal (64%) afnemers geven aan een exclusieve verhuursamenwerkings-, verhuurbemiddeling- en beheerovereenkomst (franchise) met Landal te hebben gesloten. 8 van de 22 (36%) Landal-afnemers geven aan een exclusieve verhuurbemiddeling- en beheerovereenkomst (management) met Landal te hebben gesloten. 


	 
	Vraag 3a – Landal enquêtes 
	“Welke producten en/of diensten neemt u af van Landal?” 
	282. Landal-afnemers geven in antwoord op de enquête aan dat zij de volgende diensten afnemen bij Landal:  
	282. Landal-afnemers geven in antwoord op de enquête aan dat zij de volgende diensten afnemen bij Landal:  
	282. Landal-afnemers geven in antwoord op de enquête aan dat zij de volgende diensten afnemen bij Landal:  


	 
	 
	 
	 
	 

	Aantal respondenten 
	Aantal respondenten 

	Percentage 
	Percentage 



	Verhuurbemiddeling 
	Verhuurbemiddeling 
	Verhuurbemiddeling 
	Verhuurbemiddeling 

	22 van de 22 
	22 van de 22 

	100% 
	100% 


	Marketingdiensten 
	Marketingdiensten 
	Marketingdiensten 

	20 van de 22 
	20 van de 22 

	91% 
	91% 


	Administratiediensten 
	Administratiediensten 
	Administratiediensten 

	18 van de 22 
	18 van de 22 

	82% 
	82% 


	Managementdiensten 
	Managementdiensten 
	Managementdiensten 

	15 van de 22 
	15 van de 22 

	68% 
	68% 


	Personeelsdiensten 
	Personeelsdiensten 
	Personeelsdiensten 

	15 van de 22 
	15 van de 22 

	68% 
	68% 


	Onderhoudsdiensten 
	Onderhoudsdiensten 
	Onderhoudsdiensten 

	9 van de 22 
	9 van de 22 

	41% 
	41% 


	Parkontwikkelingsdiensten 
	Parkontwikkelingsdiensten 
	Parkontwikkelingsdiensten 

	8 van de 22 
	8 van de 22 

	36% 
	36% 


	Financiering 
	Financiering 
	Financiering 

	2 van de 22 
	2 van de 22 

	9% 
	9% 




	 
	Vraag 7 – Landal enquêtes 
	“Beschrijf de verhuurbemiddelingsdiensten en marketingdiensten die u van Landal afneemt.” 
	283. Landal-afnemers beschrijven de verhuurbemiddeling- en marketingdiensten door Landal op verschillende manieren. Uit alle reacties samen ontstaat het beeld dat Landal exclusief (d.w.z. als enige verhuurbemiddelaar) de boekingen regelt (telefonisch via een reserveringscentrale en online) om de geprognosticeerde huuropbrengst voor de huiseigenaren te behalen. De accommodaties worden aangeboden via de Landal website, social media van Landal en via het netwerk van Landal. Kortingsmogelijkheden worden door La
	283. Landal-afnemers beschrijven de verhuurbemiddeling- en marketingdiensten door Landal op verschillende manieren. Uit alle reacties samen ontstaat het beeld dat Landal exclusief (d.w.z. als enige verhuurbemiddelaar) de boekingen regelt (telefonisch via een reserveringscentrale en online) om de geprognosticeerde huuropbrengst voor de huiseigenaren te behalen. De accommodaties worden aangeboden via de Landal website, social media van Landal en via het netwerk van Landal. Kortingsmogelijkheden worden door La
	283. Landal-afnemers beschrijven de verhuurbemiddeling- en marketingdiensten door Landal op verschillende manieren. Uit alle reacties samen ontstaat het beeld dat Landal exclusief (d.w.z. als enige verhuurbemiddelaar) de boekingen regelt (telefonisch via een reserveringscentrale en online) om de geprognosticeerde huuropbrengst voor de huiseigenaren te behalen. De accommodaties worden aangeboden via de Landal website, social media van Landal en via het netwerk van Landal. Kortingsmogelijkheden worden door La


	Vraag 13 – Landal enquêtes 
	“Beschikt u over een eigen website waarop consumenten accommodaties kunnen boeken?” 
	284. 21 van de 22 Landal-afnemers geven aan geen eigen website te hebben waarop de consument accommodaties kan boeken. 1 Landal-afnemer geeft aan wel een eigen website te hebben waarop de consument accommodaties kan boeken. Uit eigen onderzoek door de ACM blijkt dat dit vakantiepark wel een eigen website heeft, maar zodra je een accommodatie wil boeken, word je doorgestuurd naar de Landal website. Dit betekent dat 22 van de 22 (100%) Landal-afnemers niet over een eigen website beschikken waarop de consument
	284. 21 van de 22 Landal-afnemers geven aan geen eigen website te hebben waarop de consument accommodaties kan boeken. 1 Landal-afnemer geeft aan wel een eigen website te hebben waarop de consument accommodaties kan boeken. Uit eigen onderzoek door de ACM blijkt dat dit vakantiepark wel een eigen website heeft, maar zodra je een accommodatie wil boeken, word je doorgestuurd naar de Landal website. Dit betekent dat 22 van de 22 (100%) Landal-afnemers niet over een eigen website beschikken waarop de consument
	284. 21 van de 22 Landal-afnemers geven aan geen eigen website te hebben waarop de consument accommodaties kan boeken. 1 Landal-afnemer geeft aan wel een eigen website te hebben waarop de consument accommodaties kan boeken. Uit eigen onderzoek door de ACM blijkt dat dit vakantiepark wel een eigen website heeft, maar zodra je een accommodatie wil boeken, word je doorgestuurd naar de Landal website. Dit betekent dat 22 van de 22 (100%) Landal-afnemers niet over een eigen website beschikken waarop de consument


	Vraag 1a – Landal enquêtes 
	“Voert uw park het merk van Landal (in enige vorm) en zo ja, waar blijkt dit uit?” 
	285. 22 van de 22 Landal vakantieparken (100%) heeft aangegeven het merk van Landal te voeren. Dit blijkt volgens verschillende antwoorden onder meer uit: de naamvoering van de vakantieparken, de boekingskanalen van Landal waaronder de website, alle correspondentie waaronder de afhandeling van de verhuur door Landal (onder andere facturering), de branding in marketinguitingen waaronder op social media en in reclamecampagnes, welkomst- en 
	285. 22 van de 22 Landal vakantieparken (100%) heeft aangegeven het merk van Landal te voeren. Dit blijkt volgens verschillende antwoorden onder meer uit: de naamvoering van de vakantieparken, de boekingskanalen van Landal waaronder de website, alle correspondentie waaronder de afhandeling van de verhuur door Landal (onder andere facturering), de branding in marketinguitingen waaronder op social media en in reclamecampagnes, welkomst- en 
	285. 22 van de 22 Landal vakantieparken (100%) heeft aangegeven het merk van Landal te voeren. Dit blijkt volgens verschillende antwoorden onder meer uit: de naamvoering van de vakantieparken, de boekingskanalen van Landal waaronder de website, alle correspondentie waaronder de afhandeling van de verhuur door Landal (onder andere facturering), de branding in marketinguitingen waaronder op social media en in reclamecampagnes, welkomst- en 


	verwijzingsborden op het park, vlaggen, bedrijfskleding personeel, logo’s op de woningen en logo’s op bedrijfsauto’s. 
	verwijzingsborden op het park, vlaggen, bedrijfskleding personeel, logo’s op de woningen en logo’s op bedrijfsauto’s. 
	verwijzingsborden op het park, vlaggen, bedrijfskleding personeel, logo’s op de woningen en logo’s op bedrijfsauto’s. 


	4.6 Beheerdiensten 
	4.6.1 Roompot 
	Vraag 17 – Roompot enquêtes 
	“Schakelt u op dit moment (een) dienstverlener(s) in voor het beheer van uw vakantiepark? Zo ja, welke diensten en van welk(e) (type) dienstverlener(s)? Zo nee, waarom niet?” 
	286. In antwoord op de enquête geven Roompot-afnemers het volgende aan over het afnemen van beheerdiensten: 
	286. In antwoord op de enquête geven Roompot-afnemers het volgende aan over het afnemen van beheerdiensten: 
	286. In antwoord op de enquête geven Roompot-afnemers het volgende aan over het afnemen van beheerdiensten: 

	• 12 van de 20 (60%) Roompot-afnemers beheren zelf hun park/schakelen geen dienstverleners in voor het beheer van hun park. 1 van deze vakantieparken merkt op bezig te zijn het ‘beheer te verkopen’, maar dat er weinig keuze in ‘kopers’ is; 
	• 12 van de 20 (60%) Roompot-afnemers beheren zelf hun park/schakelen geen dienstverleners in voor het beheer van hun park. 1 van deze vakantieparken merkt op bezig te zijn het ‘beheer te verkopen’, maar dat er weinig keuze in ‘kopers’ is; 

	• 6 van de 20 (30%) Roompot-afnemers hebben het beheer elders uitbesteed, bijvoorbeeld bij een beheerder of een exploitatiemaatschappij (in één geval van een partij die recreatief vastgoed ontwikkelt, exploiteert, verkoopt en promoot [marketing]). Roompot wordt niet genoemd; 
	• 6 van de 20 (30%) Roompot-afnemers hebben het beheer elders uitbesteed, bijvoorbeeld bij een beheerder of een exploitatiemaatschappij (in één geval van een partij die recreatief vastgoed ontwikkelt, exploiteert, verkoopt en promoot [marketing]). Roompot wordt niet genoemd; 

	•  2 van de 20 (10%) Roompot-afnemers verrichten de beheeractiviteiten deels zelf en besteden de beheeractiviteiten deels uit. Roompot wordt niet genoemd; 
	•  2 van de 20 (10%) Roompot-afnemers verrichten de beheeractiviteiten deels zelf en besteden de beheeractiviteiten deels uit. Roompot wordt niet genoemd; 

	• Geen van de Roompot-afnemers neemt dus beheer(ondersteunende) diensten af bij Roompot. 
	• Geen van de Roompot-afnemers neemt dus beheer(ondersteunende) diensten af bij Roompot. 


	 
	287. Roompot-afnemers omschrijven de beheerdiensten die zij afnemen bij een derde dienstverlener (niet zijnde Roompot) onder meer als volgt: alle facilitair gerelateerde kosten voor eigenaren zoals receptiediensten, dagelijks en klein onderhoud, groen, beveiliging, verzekering, sleutelbeheer, wifi/internet/TV en klein materiaal, parkonderhoud, (begeleiding) schoonmaak, gastenontvangst, organisatie van een activiteitenprogramma voor gasten en toezicht op werkzaamheden uitgevoerd door derden, op het beheersys
	287. Roompot-afnemers omschrijven de beheerdiensten die zij afnemen bij een derde dienstverlener (niet zijnde Roompot) onder meer als volgt: alle facilitair gerelateerde kosten voor eigenaren zoals receptiediensten, dagelijks en klein onderhoud, groen, beveiliging, verzekering, sleutelbeheer, wifi/internet/TV en klein materiaal, parkonderhoud, (begeleiding) schoonmaak, gastenontvangst, organisatie van een activiteitenprogramma voor gasten en toezicht op werkzaamheden uitgevoerd door derden, op het beheersys
	287. Roompot-afnemers omschrijven de beheerdiensten die zij afnemen bij een derde dienstverlener (niet zijnde Roompot) onder meer als volgt: alle facilitair gerelateerde kosten voor eigenaren zoals receptiediensten, dagelijks en klein onderhoud, groen, beveiliging, verzekering, sleutelbeheer, wifi/internet/TV en klein materiaal, parkonderhoud, (begeleiding) schoonmaak, gastenontvangst, organisatie van een activiteitenprogramma voor gasten en toezicht op werkzaamheden uitgevoerd door derden, op het beheersys


	Vraag 17a – Roompot enquêtes 
	“Heeft u diverse partijen benaderd (bv. een offerte opgevraagd) om een keuze te kunnen maken tussen de verschillende dienstverleners?” 
	288. 1 van de 6 (16,7%) Roompot-afnemers geeft aan diverse partijen te hebben benaderd voor (gedeeltelijke) beheerdiensten. Deze partij heeft Dutchen benaderd. Eén van de 6 (16,7%) Roompot-afnemers geeft aan Roompot te hebben benaderd voor het beheer, maar heeft uiteindelijk een andere (derde) partij ingeschakeld. 4 van de 6 (66,7%) Roompot-afnemers geven aan geen partijen te hebben benaderd om een keuze te kunnen maken tussen de verschillende (beheer)dienstverleners.668 1 park daarvan heeft aangegeven dat 
	288. 1 van de 6 (16,7%) Roompot-afnemers geeft aan diverse partijen te hebben benaderd voor (gedeeltelijke) beheerdiensten. Deze partij heeft Dutchen benaderd. Eén van de 6 (16,7%) Roompot-afnemers geeft aan Roompot te hebben benaderd voor het beheer, maar heeft uiteindelijk een andere (derde) partij ingeschakeld. 4 van de 6 (66,7%) Roompot-afnemers geven aan geen partijen te hebben benaderd om een keuze te kunnen maken tussen de verschillende (beheer)dienstverleners.668 1 park daarvan heeft aangegeven dat 
	288. 1 van de 6 (16,7%) Roompot-afnemers geeft aan diverse partijen te hebben benaderd voor (gedeeltelijke) beheerdiensten. Deze partij heeft Dutchen benaderd. Eén van de 6 (16,7%) Roompot-afnemers geeft aan Roompot te hebben benaderd voor het beheer, maar heeft uiteindelijk een andere (derde) partij ingeschakeld. 4 van de 6 (66,7%) Roompot-afnemers geven aan geen partijen te hebben benaderd om een keuze te kunnen maken tussen de verschillende (beheer)dienstverleners.668 1 park daarvan heeft aangegeven dat 


	668  3 van deze partijen hebben wel een exploitatie- of beheermaatschappij ingeschakeld, maar hebben blijkbaar niet verder gekeken dan deze partij. 1 daarvan geeft ook aan dat de partij aanbevolen is door Roompot. 1 partij doet het zelf. 
	668  3 van deze partijen hebben wel een exploitatie- of beheermaatschappij ingeschakeld, maar hebben blijkbaar niet verder gekeken dan deze partij. 1 daarvan geeft ook aan dat de partij aanbevolen is door Roompot. 1 partij doet het zelf. 

	 
	Vraag 18 – Roompot enquêtes 
	“Indien u beheerdiensten afneemt bij Roompot: in hoeverre heeft u Roompot nodig om uw vakantiepark te beheren? Licht toe waarom.” 
	289. Geen van de 20 Roompot-afnemers (0%) geeft in antwoord op de enquête aan Roompot nodig te hebben voor het beheer van het vakantiepark. 
	289. Geen van de 20 Roompot-afnemers (0%) geeft in antwoord op de enquête aan Roompot nodig te hebben voor het beheer van het vakantiepark. 
	289. Geen van de 20 Roompot-afnemers (0%) geeft in antwoord op de enquête aan Roompot nodig te hebben voor het beheer van het vakantiepark. 


	Vraag 20 – Roompot enquêtes 
	“Kunnen verhuurbemiddeling- en marketingdiensten enerzijds en beheerdiensten anderzijds los van elkaar worden uitbesteed? Zo ja, in hoeverre gebeurt dat in de praktijk?” 
	290. Uit de enquête onder Roompot-afnemers komt naar voren dat 16 van de 17 (94%) Roompot-afnemers menen dat verhuurbemiddeling- en marketingdiensten enerzijds en beheerdiensten anderzijds los van elkaar kunnen worden uitbesteed. 1 van de 17 (6%) Roompot-afnemer geeft aan dat dit niet kan. 3 Roompot-afnemers geven geen antwoord op de vraag. Diverse partijen (4 van de 16 bevestigende antwoorden) geven wel aan dat, hoewel het mogelijk is om verhuurbemiddeling- en marketingdiensten enerzijds en beheerdiensten 
	290. Uit de enquête onder Roompot-afnemers komt naar voren dat 16 van de 17 (94%) Roompot-afnemers menen dat verhuurbemiddeling- en marketingdiensten enerzijds en beheerdiensten anderzijds los van elkaar kunnen worden uitbesteed. 1 van de 17 (6%) Roompot-afnemer geeft aan dat dit niet kan. 3 Roompot-afnemers geven geen antwoord op de vraag. Diverse partijen (4 van de 16 bevestigende antwoorden) geven wel aan dat, hoewel het mogelijk is om verhuurbemiddeling- en marketingdiensten enerzijds en beheerdiensten 
	290. Uit de enquête onder Roompot-afnemers komt naar voren dat 16 van de 17 (94%) Roompot-afnemers menen dat verhuurbemiddeling- en marketingdiensten enerzijds en beheerdiensten anderzijds los van elkaar kunnen worden uitbesteed. 1 van de 17 (6%) Roompot-afnemer geeft aan dat dit niet kan. 3 Roompot-afnemers geven geen antwoord op de vraag. Diverse partijen (4 van de 16 bevestigende antwoorden) geven wel aan dat, hoewel het mogelijk is om verhuurbemiddeling- en marketingdiensten enerzijds en beheerdiensten 


	 
	4.6.2 Landal  
	Vraag 17 – Landal enquêtes 
	“Schakelt u op dit moment (een) dienstverlener(s) in voor het beheer van uw vakantiepark? Zo ja, welke diensten en van welk(e) (type) dienstverlener(s)? Zo nee, waarom niet?” 
	291. In antwoord op de enquête geven Landal-afnemers het volgende aan over het afnemen van beheerdiensten: 
	291. In antwoord op de enquête geven Landal-afnemers het volgende aan over het afnemen van beheerdiensten: 
	291. In antwoord op de enquête geven Landal-afnemers het volgende aan over het afnemen van beheerdiensten: 

	• 11 van de 22 (50%) Landal-afnemers geven aan beheerdiensten bij (alleen) Landal af te nemen. Dit gebeurt in gevallen als onderdeel van een totaalpakket aan diensten;  
	• 11 van de 22 (50%) Landal-afnemers geven aan beheerdiensten bij (alleen) Landal af te nemen. Dit gebeurt in gevallen als onderdeel van een totaalpakket aan diensten;  

	• 7 van de 22 (32%) Landal-afnemers verrichten de beheeractiviteiten deels zelf en besteden de beheeractiviteiten deels uit waarvan drie Landal-afnemers beheerondersteunende dienstverlening door Landal ontvangen; 
	• 7 van de 22 (32%) Landal-afnemers verrichten de beheeractiviteiten deels zelf en besteden de beheeractiviteiten deels uit waarvan drie Landal-afnemers beheerondersteunende dienstverlening door Landal ontvangen; 

	• 2 van de 22 (9%) Landal-afnemers hebben het beheer elders uitbesteed; 
	• 2 van de 22 (9%) Landal-afnemers hebben het beheer elders uitbesteed; 

	• 2 van de 22 (9%) Landal-afnemers beheren zelf hun park; 
	• 2 van de 22 (9%) Landal-afnemers beheren zelf hun park; 

	• 14 van de 22 (64%) Landal-afnemers nemen dus beheer(ondersteunende) diensten af bij Landal. 
	• 14 van de 22 (64%) Landal-afnemers nemen dus beheer(ondersteunende) diensten af bij Landal. 


	 
	292. Landal-afnemers omschrijven de beheerdiensten die zij afnemen bij een derde dienstverlener (niet zijnde Landal) als volgt: tuinonderhoud; schoonmaakdiensten; afvalverwerking; installatietechniek en fietsverhuur. Administratiediensten (bijv. financiële administratie), managementdiensten (bijv. dagelijks beheer, aansturing van het park, een Landal regiomanager ter ondersteuning van de parkmanager) en personeelsdiensten (bijv. HR) worden hier alleen genoemd in de context van de dienstverlening door Landal
	292. Landal-afnemers omschrijven de beheerdiensten die zij afnemen bij een derde dienstverlener (niet zijnde Landal) als volgt: tuinonderhoud; schoonmaakdiensten; afvalverwerking; installatietechniek en fietsverhuur. Administratiediensten (bijv. financiële administratie), managementdiensten (bijv. dagelijks beheer, aansturing van het park, een Landal regiomanager ter ondersteuning van de parkmanager) en personeelsdiensten (bijv. HR) worden hier alleen genoemd in de context van de dienstverlening door Landal
	292. Landal-afnemers omschrijven de beheerdiensten die zij afnemen bij een derde dienstverlener (niet zijnde Landal) als volgt: tuinonderhoud; schoonmaakdiensten; afvalverwerking; installatietechniek en fietsverhuur. Administratiediensten (bijv. financiële administratie), managementdiensten (bijv. dagelijks beheer, aansturing van het park, een Landal regiomanager ter ondersteuning van de parkmanager) en personeelsdiensten (bijv. HR) worden hier alleen genoemd in de context van de dienstverlening door Landal


	Vraag 17a – Landal enquêtes 
	“Heeft u diverse partijen benaderd (bv. een offerte opgevraagd) om een keuze te kunnen maken tussen de verschillende dienstverleners?” 
	293. 7 van de 16 (44%) Landal-afnemers geven aan diverse partijen te hebben benaderd voor (gedeeltelijke) beheerdiensten. Type partijen die genoemd worden zijn dienstverleners op het gebied van groenonderhoud en installatietechniek, schoonmaakbedrijven, aannemers en andere bouwbedrijven, facilitair dienstverleners en textielverwerkers. Eén partij geeft ook aan Roompot te hebben benaderd als mogelijk alternatief voor de beheerdienstverlening van Landal. 9 van de 16 (56%) Landal-afnemers geven aan geen andere
	293. 7 van de 16 (44%) Landal-afnemers geven aan diverse partijen te hebben benaderd voor (gedeeltelijke) beheerdiensten. Type partijen die genoemd worden zijn dienstverleners op het gebied van groenonderhoud en installatietechniek, schoonmaakbedrijven, aannemers en andere bouwbedrijven, facilitair dienstverleners en textielverwerkers. Eén partij geeft ook aan Roompot te hebben benaderd als mogelijk alternatief voor de beheerdienstverlening van Landal. 9 van de 16 (56%) Landal-afnemers geven aan geen andere
	293. 7 van de 16 (44%) Landal-afnemers geven aan diverse partijen te hebben benaderd voor (gedeeltelijke) beheerdiensten. Type partijen die genoemd worden zijn dienstverleners op het gebied van groenonderhoud en installatietechniek, schoonmaakbedrijven, aannemers en andere bouwbedrijven, facilitair dienstverleners en textielverwerkers. Eén partij geeft ook aan Roompot te hebben benaderd als mogelijk alternatief voor de beheerdienstverlening van Landal. 9 van de 16 (56%) Landal-afnemers geven aan geen andere


	 
	Vraag 18 – Landal enquêtes 
	“Indien u beheerdiensten afneemt bij Landal: in hoeverre heeft u Landal nodig om uw vakantiepark te beheren? Licht toe waarom.” 
	294. Uit de enquêtes onder Landal-afnemers komt naar voren dat 8 van de 17 (47,1%) Landal-afnemers Landal nodig hebben voor het beheer van het vakantiepark. 4 van de 17 (23,5%) Landal-afnemers acht dit niet nodig, 4 van de 17 (23,5%) Landal-afnemers acht dit beperkt nodig. 1 van de 17 (5,9%) Landal-afnemers geeft aan dat zij dit zelf kunnen maar dit de voorkeur niet heeft. 5 Landal-afnemers hebben deze vraag niet of niet duidelijk beantwoord.  
	294. Uit de enquêtes onder Landal-afnemers komt naar voren dat 8 van de 17 (47,1%) Landal-afnemers Landal nodig hebben voor het beheer van het vakantiepark. 4 van de 17 (23,5%) Landal-afnemers acht dit niet nodig, 4 van de 17 (23,5%) Landal-afnemers acht dit beperkt nodig. 1 van de 17 (5,9%) Landal-afnemers geeft aan dat zij dit zelf kunnen maar dit de voorkeur niet heeft. 5 Landal-afnemers hebben deze vraag niet of niet duidelijk beantwoord.  
	294. Uit de enquêtes onder Landal-afnemers komt naar voren dat 8 van de 17 (47,1%) Landal-afnemers Landal nodig hebben voor het beheer van het vakantiepark. 4 van de 17 (23,5%) Landal-afnemers acht dit niet nodig, 4 van de 17 (23,5%) Landal-afnemers acht dit beperkt nodig. 1 van de 17 (5,9%) Landal-afnemers geeft aan dat zij dit zelf kunnen maar dit de voorkeur niet heeft. 5 Landal-afnemers hebben deze vraag niet of niet duidelijk beantwoord.  


	 
	Vraag 20 – Landal enquêtes 
	“Kunnen verhuurbemiddeling- en marketingdiensten enerzijds en beheerdiensten anderzijds los van elkaar worden uitbesteed? Zo ja, in hoeverre gebeurt dat in de praktijk?” 
	295. Uit de enquête onder Landal-afnemers komt naar voren dat 14 van de 22 (64%) Landal-afnemers menen dat verhuurbemiddeling- en marketingdiensten enerzijds en beheerdiensten anderzijds los van elkaar kunnen worden uitbesteed. In sommige gevallen (8 van de 22, 36%) hebben Landal-afnemers hun beheerdiensten ook (deels) elders dan bij Landal uitbesteed of doen ze dit (deels) zelf. Er zijn ook 5 van de 22 (23%) Landal-afnemers die in de enquête aangeven dat, hoewel het mogelijk is om verhuurbemiddeling- en ma
	295. Uit de enquête onder Landal-afnemers komt naar voren dat 14 van de 22 (64%) Landal-afnemers menen dat verhuurbemiddeling- en marketingdiensten enerzijds en beheerdiensten anderzijds los van elkaar kunnen worden uitbesteed. In sommige gevallen (8 van de 22, 36%) hebben Landal-afnemers hun beheerdiensten ook (deels) elders dan bij Landal uitbesteed of doen ze dit (deels) zelf. Er zijn ook 5 van de 22 (23%) Landal-afnemers die in de enquête aangeven dat, hoewel het mogelijk is om verhuurbemiddeling- en ma
	295. Uit de enquête onder Landal-afnemers komt naar voren dat 14 van de 22 (64%) Landal-afnemers menen dat verhuurbemiddeling- en marketingdiensten enerzijds en beheerdiensten anderzijds los van elkaar kunnen worden uitbesteed. In sommige gevallen (8 van de 22, 36%) hebben Landal-afnemers hun beheerdiensten ook (deels) elders dan bij Landal uitbesteed of doen ze dit (deels) zelf. Er zijn ook 5 van de 22 (23%) Landal-afnemers die in de enquête aangeven dat, hoewel het mogelijk is om verhuurbemiddeling- en ma


	 
	Vraag 19 – Landal enquêtes 
	“Wie van Roompot en Landal zouden voor u een optie zijn om uw parkbeheer aan uit te besteden en waarom?” 
	296. Uit de enquête onder Landal-afnemers komt het volgende naar voren:  
	296. Uit de enquête onder Landal-afnemers komt het volgende naar voren:  
	296. Uit de enquête onder Landal-afnemers komt het volgende naar voren:  

	• 9 van de 20 (45%) Landal-afnemers geven aan dat alleen Landal een optie is en beschouwen Roompot niet als een alternatief voor het afnemen van beheerdiensten. Geen van deze afnemers geeft echter aan dat Roompot geen beheerdiensten verleent, dus dit lijkt simpelweg niet bij Landal-afnemers bekend; 
	• 9 van de 20 (45%) Landal-afnemers geven aan dat alleen Landal een optie is en beschouwen Roompot niet als een alternatief voor het afnemen van beheerdiensten. Geen van deze afnemers geeft echter aan dat Roompot geen beheerdiensten verleent, dus dit lijkt simpelweg niet bij Landal-afnemers bekend; 

	• 8 van de 20 (40%) Landal-afnemers noemen zowel Landal als Roompot als optie om het beheer uit te besteden. 1 partij geeft daarbij aan de verhuurbemiddeling enerzijds en de beheerdiensten anderzijds liever niet te splitsen. Geen van deze afnemers geeft aan dat Roompot geen beheerdiensten verleent, dus dit lijkt simpelweg niet bij Landal-afnemers bekend; 
	• 8 van de 20 (40%) Landal-afnemers noemen zowel Landal als Roompot als optie om het beheer uit te besteden. 1 partij geeft daarbij aan de verhuurbemiddeling enerzijds en de beheerdiensten anderzijds liever niet te splitsen. Geen van deze afnemers geeft aan dat Roompot geen beheerdiensten verleent, dus dit lijkt simpelweg niet bij Landal-afnemers bekend; 

	• 3 van de 20 (15%) Landal-afnemers geven aan dat noch Roompot, noch Landal een optie is voor beheer; 
	• 3 van de 20 (15%) Landal-afnemers geven aan dat noch Roompot, noch Landal een optie is voor beheer; 

	• 2 Landal-afnemers hebben deze vraag niet beantwoord. 
	• 2 Landal-afnemers hebben deze vraag niet beantwoord. 


	 
	4.6.3 Onafhankelijke vakantieparken 
	Vraag 11 – Onafhankelijke vakantieparken enquêtes 
	“Schakelt u op dit moment (een) dienstverlener(s) in voor het beheer van uw vakantiepark? Zo ja, welke diensten neemt u af en van welke (type) dienstverlener(s)? Zo nee, waarom niet?” 
	297. 21 van de 22 (95%) onafhankelijke vakantieparken geven aan geen dienstverlener(s) in te schakelen voor het beheer van hun vakantiepark. 1 van de 22 (5%) vakantieparken schakelt een hoveniersbedrijf in en een bedrijfsleider voor het beheer van hun vakantiepark.  
	297. 21 van de 22 (95%) onafhankelijke vakantieparken geven aan geen dienstverlener(s) in te schakelen voor het beheer van hun vakantiepark. 1 van de 22 (5%) vakantieparken schakelt een hoveniersbedrijf in en een bedrijfsleider voor het beheer van hun vakantiepark.  
	297. 21 van de 22 (95%) onafhankelijke vakantieparken geven aan geen dienstverlener(s) in te schakelen voor het beheer van hun vakantiepark. 1 van de 22 (5%) vakantieparken schakelt een hoveniersbedrijf in en een bedrijfsleider voor het beheer van hun vakantiepark.  


	 
	4.7 Positie van Roompot en Landal 
	4.7.1 Roompot 
	Vraag 4 / 4a – Roompot enquêtes 
	“Heeft u voordat u een overeenkomst met Roompot sloot offertes opgevraagd bij (één of meerdere) concurrenten van Roompot of een andere dienstverlener?”  
	“Zo ja, (bij) welke partij(en) en voor welke diensten?” 
	298. Uit de enquête onder Roompot-afnemers komt naar voren dat: 
	298. Uit de enquête onder Roompot-afnemers komt naar voren dat: 
	298. Uit de enquête onder Roompot-afnemers komt naar voren dat: 

	• 9 van de 18 (50%) Roompot-afnemers deze vraag ontkennend hebben beantwoord; 
	• 9 van de 18 (50%) Roompot-afnemers deze vraag ontkennend hebben beantwoord; 

	• 4 van de 18 (22%) afnemers van Roompot een offerte hebben opgevraagd bij Landal voor verhuurbemiddeling voordat zij een overeenkomst met Roompot sloten. Deze Roompot-afnemers beschouwden Landal op dat moment kennelijk als een alternatief voor het afnemen van (in ieder geval) verhuurbemiddeling- en marketingdiensten. Van de Roompot-afnemers die deze vraag met ja hebben beantwoord, is dit overigens 44% (4/9);  
	• 4 van de 18 (22%) afnemers van Roompot een offerte hebben opgevraagd bij Landal voor verhuurbemiddeling voordat zij een overeenkomst met Roompot sloten. Deze Roompot-afnemers beschouwden Landal op dat moment kennelijk als een alternatief voor het afnemen van (in ieder geval) verhuurbemiddeling- en marketingdiensten. Van de Roompot-afnemers die deze vraag met ja hebben beantwoord, is dit overigens 44% (4/9);  

	• 5 van de 18 (28%) afnemers van Roompot een offerte hebben opgevraagd bij diverse dienstverleners anders dan Landal voordat zij een overeenkomst met Roompot sloten;  
	• 5 van de 18 (28%) afnemers van Roompot een offerte hebben opgevraagd bij diverse dienstverleners anders dan Landal voordat zij een overeenkomst met Roompot sloten;  

	• 2 Roompot-afnemers deze vraag niet hebben beantwoord. 
	• 2 Roompot-afnemers deze vraag niet hebben beantwoord. 


	 
	299. De volgende dienstverleners worden het volgende aantal keren genoemd voor de volgende diensten:  
	299. De volgende dienstverleners worden het volgende aantal keren genoemd voor de volgende diensten:  
	299. De volgende dienstverleners worden het volgende aantal keren genoemd voor de volgende diensten:  

	• Dutchen (verhuurbemiddeling en beheer) - 2x  
	• Dutchen (verhuurbemiddeling en beheer) - 2x  

	• Booking.com (niet exclusieve verhuurbemiddeling) - 1x  
	• Booking.com (niet exclusieve verhuurbemiddeling) - 1x  

	• Hometogo (niet exclusieve verhuurbemiddeling) - 1x  
	• Hometogo (niet exclusieve verhuurbemiddeling) - 1x  

	• Casamundo (niet exclusieve verhuurbemiddeling) - 1x  
	• Casamundo (niet exclusieve verhuurbemiddeling) - 1x  

	• Bungalownet (verhuurbemiddeling) - 1x  
	• Bungalownet (verhuurbemiddeling) - 1x  


	Vraag 4b – Roompot enquêtes 
	“Zo ja, waarom heeft u voor Roompot gekozen?” 
	300. Als redenen om ondanks de opgevraagde offertes van alternatieven toch voor Roompot te kiezen, noemen 3 Roompot-afnemers een beter voorstel van Roompot dan voorstellen van de concurrentie (vanuit financieel oogpunt en de branding van Roompot); 3 Roompot-afnemers noemen de (prognose)opbrengsten (kosten, lage(re) commissie, provisiepercentage); 2 Roompot-afnemers noemen de omvang van Roompot (grote/grootste partij) en 2 Roompot-afnemers noemen (voornamelijk) specifieke kenmerken van Roompot (professionali
	300. Als redenen om ondanks de opgevraagde offertes van alternatieven toch voor Roompot te kiezen, noemen 3 Roompot-afnemers een beter voorstel van Roompot dan voorstellen van de concurrentie (vanuit financieel oogpunt en de branding van Roompot); 3 Roompot-afnemers noemen de (prognose)opbrengsten (kosten, lage(re) commissie, provisiepercentage); 2 Roompot-afnemers noemen de omvang van Roompot (grote/grootste partij) en 2 Roompot-afnemers noemen (voornamelijk) specifieke kenmerken van Roompot (professionali
	300. Als redenen om ondanks de opgevraagde offertes van alternatieven toch voor Roompot te kiezen, noemen 3 Roompot-afnemers een beter voorstel van Roompot dan voorstellen van de concurrentie (vanuit financieel oogpunt en de branding van Roompot); 3 Roompot-afnemers noemen de (prognose)opbrengsten (kosten, lage(re) commissie, provisiepercentage); 2 Roompot-afnemers noemen de omvang van Roompot (grote/grootste partij) en 2 Roompot-afnemers noemen (voornamelijk) specifieke kenmerken van Roompot (professionali


	Vraag 10 / 10b – Roompot enquêtes 
	“Indien uw contract met Roompot voor de levering van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten afloopt, overweegt u dan met een andere dienstverlener een contract voor deze diensten aan te gaan?” 
	“Zo ja, welke dienstverleners, welk type dienstverlener en voor welke diensten?” 
	301. Uit de enquête onder Roompot-afnemers komt naar voren dat: 
	301. Uit de enquête onder Roompot-afnemers komt naar voren dat: 
	301. Uit de enquête onder Roompot-afnemers komt naar voren dat: 

	• 11 van de 19 (58%) Roompot-afnemers deze vraag ontkennend hebben beantwoord. 1 park geeft daarbij aan te hopen dat er na verstrijken van het huidige contract met Roompot voldoende mogelijkheden aanwezig blijven om een partner te zoeken en dat dit met de samenvoeging van Roompot en Landal heel lastig wordt.  
	• 11 van de 19 (58%) Roompot-afnemers deze vraag ontkennend hebben beantwoord. 1 park geeft daarbij aan te hopen dat er na verstrijken van het huidige contract met Roompot voldoende mogelijkheden aanwezig blijven om een partner te zoeken en dat dit met de samenvoeging van Roompot en Landal heel lastig wordt.  

	• 4 van de 19 (21%) Roompot-afnemers geeft geen (voldoende) duidelijk antwoord. Dit kan worden uitgesplitst in de volgende antwoorden. 2 van de 19 Roompot-afnemers geeft aan geen idee te hebben. 1 van de 19 Roompot-afnemers geeft aan dit misschien te overwegen. 1 
	• 4 van de 19 (21%) Roompot-afnemers geeft geen (voldoende) duidelijk antwoord. Dit kan worden uitgesplitst in de volgende antwoorden. 2 van de 19 Roompot-afnemers geeft aan geen idee te hebben. 1 van de 19 Roompot-afnemers geeft aan dit misschien te overwegen. 1 


	van de 19 Roompot-afnemers geeft aan dat dit niet van toepassing is omdat het contract pas over meerdere jaren afloopt.  
	van de 19 Roompot-afnemers geeft aan dat dit niet van toepassing is omdat het contract pas over meerdere jaren afloopt.  
	van de 19 Roompot-afnemers geeft aan dat dit niet van toepassing is omdat het contract pas over meerdere jaren afloopt.  

	• 0 van de 19 (0%) afnemers van Roompot overweegt een contract aan te gaan met Landal voor verhuurbemiddeling indien hun overeenkomst met Roompot afloopt.  
	• 0 van de 19 (0%) afnemers van Roompot overweegt een contract aan te gaan met Landal voor verhuurbemiddeling indien hun overeenkomst met Roompot afloopt.  

	• 4 van de 19 (21%) afnemers van Roompot overwegen een contract aan te gaan met dienstverleners anders dan Landal indien hun overeenkomsten met Roompot aflopen; 
	• 4 van de 19 (21%) afnemers van Roompot overwegen een contract aan te gaan met dienstverleners anders dan Landal indien hun overeenkomsten met Roompot aflopen; 

	• 1 Roompot-afnemer deze vraag niet heeft beantwoord.  
	• 1 Roompot-afnemer deze vraag niet heeft beantwoord.  


	 
	• De volgende dienstverleners worden het volgende aantal keren genoemd voor het afnemen van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten:  
	• De volgende dienstverleners worden het volgende aantal keren genoemd voor het afnemen van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten:  
	• De volgende dienstverleners worden het volgende aantal keren genoemd voor het afnemen van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten:  

	• Prosuco (groot marketingbureau/grote verhuurbemiddelaar) - 1x  
	• Prosuco (groot marketingbureau/grote verhuurbemiddelaar) - 1x  

	• (nog) onbekende dienstverlener - 2x, 1 park geeft aan: “maar weinig keus” 
	• (nog) onbekende dienstverlener - 2x, 1 park geeft aan: “maar weinig keus” 


	Vraag 6 en 21 – Roompot enquêtes  
	“Welke gevolgen verwacht u van de eventuele overname van Landal door Roompot?”  
	“Als er wat u betreft nog andere belangrijke punten zijn voor de beoordeling van de eventuele overname van Landal door Roompot, verzoeken wij u deze hieronder te benoemen.” 
	302. 8 van de 20 (40%) Roompot-afnemers geeft aan dat Roompot na de overname van Landal een zeer sterke of zelfs monopolie positie verkrijgt op de markt voor verhuurbemiddeling en marketingdiensten en/of dat er geen (volwaardige) alternatieven overblijven.  
	302. 8 van de 20 (40%) Roompot-afnemers geeft aan dat Roompot na de overname van Landal een zeer sterke of zelfs monopolie positie verkrijgt op de markt voor verhuurbemiddeling en marketingdiensten en/of dat er geen (volwaardige) alternatieven overblijven.  
	302. 8 van de 20 (40%) Roompot-afnemers geeft aan dat Roompot na de overname van Landal een zeer sterke of zelfs monopolie positie verkrijgt op de markt voor verhuurbemiddeling en marketingdiensten en/of dat er geen (volwaardige) alternatieven overblijven.  

	303. 3 Roompot-afnemers verwachten dat Roompot na de overname van Landal mogelijk de commissieprijzen zal verhogen. 
	303. 3 Roompot-afnemers verwachten dat Roompot na de overname van Landal mogelijk de commissieprijzen zal verhogen. 


	4.7.2 Landal 
	Vraag 4 / 4a – Landal enquêtes 
	“Heeft u voordat u een overeenkomst met Landal sloot offertes opgevraagd bij (één of meerdere) concurrenten van Landal of een andere dienstverlener?” 
	“Zo ja, (bij) welke partij(en) en voor welke diensten?” 
	304. Uit de enquête onder Landal-afnemers komt naar voren dat: 
	304. Uit de enquête onder Landal-afnemers komt naar voren dat: 
	304. Uit de enquête onder Landal-afnemers komt naar voren dat: 

	• 12 van de 22 (55%) Landal-afnemers deze vraag ontkennend hebben beantwoord. Een park geeft aan zich wel georiënteerd te hebben waarbij feitelijk alleen Roompot een alternatief bleek; 
	• 12 van de 22 (55%) Landal-afnemers deze vraag ontkennend hebben beantwoord. Een park geeft aan zich wel georiënteerd te hebben waarbij feitelijk alleen Roompot een alternatief bleek; 


	• 2 van de 22 (9%) afnemers van Landal een offerte hebben opgevraagd bij Roompot en/of Hogenboom voor verhuurbemiddeling en marketing voordat zij een overeenkomst met Landal sloten. Deze Landal-afnemers beschouwden Roompot op dat moment kennelijk als een alternatief voor het afnemen van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten. Van de Landal-afnemers die deze vraag met ja hebben beantwoord, is dit overigens 20% (2/10);  
	• 2 van de 22 (9%) afnemers van Landal een offerte hebben opgevraagd bij Roompot en/of Hogenboom voor verhuurbemiddeling en marketing voordat zij een overeenkomst met Landal sloten. Deze Landal-afnemers beschouwden Roompot op dat moment kennelijk als een alternatief voor het afnemen van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten. Van de Landal-afnemers die deze vraag met ja hebben beantwoord, is dit overigens 20% (2/10);  
	• 2 van de 22 (9%) afnemers van Landal een offerte hebben opgevraagd bij Roompot en/of Hogenboom voor verhuurbemiddeling en marketing voordat zij een overeenkomst met Landal sloten. Deze Landal-afnemers beschouwden Roompot op dat moment kennelijk als een alternatief voor het afnemen van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten. Van de Landal-afnemers die deze vraag met ja hebben beantwoord, is dit overigens 20% (2/10);  

	• 6 van de 22 (27%) afnemers van Landal een offerte hebben opgevraagd bij Roompot en/of Hogenboom voor verhuurbemiddeling en marketing en beheer voordat zij een overeenkomst met Landal sloten. Deze Landal-afnemers beschouwden Roompot op dat moment kennelijk als een alternatief voor het afnemen van verhuurbemiddeling, marketingdiensten en beheerdiensten. Van de responderende Landal-afnemers is dit overigens 60% (6/10);  
	• 6 van de 22 (27%) afnemers van Landal een offerte hebben opgevraagd bij Roompot en/of Hogenboom voor verhuurbemiddeling en marketing en beheer voordat zij een overeenkomst met Landal sloten. Deze Landal-afnemers beschouwden Roompot op dat moment kennelijk als een alternatief voor het afnemen van verhuurbemiddeling, marketingdiensten en beheerdiensten. Van de responderende Landal-afnemers is dit overigens 60% (6/10);  

	• 2 van de 22 (9%) afnemers van Landal een offerte hebben opgevraagd bij dienstverleners anders dan Roompot voordat zij een overeenkomst met Landal sloten.  
	• 2 van de 22 (9%) afnemers van Landal een offerte hebben opgevraagd bij dienstverleners anders dan Roompot voordat zij een overeenkomst met Landal sloten.  


	 
	305. De volgende dienstverleners worden het volgende aantal keren genoemd voor de volgende diensten:  
	305. De volgende dienstverleners worden het volgende aantal keren genoemd voor de volgende diensten:  
	305. De volgende dienstverleners worden het volgende aantal keren genoemd voor de volgende diensten:  

	• Aanbieder onbekend (verhuurbemiddeling en beheer) - 1x;  
	• Aanbieder onbekend (verhuurbemiddeling en beheer) - 1x;  

	• Het toenmalige Eldorado (exploitatie van de centrumvoorzieningen (onder andere restaurant / zwembad / bowlingbaan)) - 1x;  
	• Het toenmalige Eldorado (exploitatie van de centrumvoorzieningen (onder andere restaurant / zwembad / bowlingbaan)) - 1x;  

	• Fijn op Vakantie (verhuurbemiddeling) - 1x;  
	• Fijn op Vakantie (verhuurbemiddeling) - 1x;  

	• Center Parcs (verhuurbemiddeling en marketing en beheer) - 1x.  
	• Center Parcs (verhuurbemiddeling en marketing en beheer) - 1x.  


	Vraag 4b – Landal enquêtes 
	“Zo ja, waarom heeft u voor Landal gekozen?” 
	306. Als belangrijkste redenen om ondanks de opgevraagde offertes van alternatieven toch voor Landal te kiezen noemen Landal-afnemers de goede relatie met Landal, de goede dienstverlening door Landal, de positie van Landal ten opzichte van Roompot (Landal heeft een beter totaalpakket, kwaliteitsniveau van Roompot, bezetting van Roompot). 
	306. Als belangrijkste redenen om ondanks de opgevraagde offertes van alternatieven toch voor Landal te kiezen noemen Landal-afnemers de goede relatie met Landal, de goede dienstverlening door Landal, de positie van Landal ten opzichte van Roompot (Landal heeft een beter totaalpakket, kwaliteitsniveau van Roompot, bezetting van Roompot). 
	306. Als belangrijkste redenen om ondanks de opgevraagde offertes van alternatieven toch voor Landal te kiezen noemen Landal-afnemers de goede relatie met Landal, de goede dienstverlening door Landal, de positie van Landal ten opzichte van Roompot (Landal heeft een beter totaalpakket, kwaliteitsniveau van Roompot, bezetting van Roompot). 


	Vraag 10 / 10b – Landal enquêtes 
	“Indien uw contract met Landal voor de levering van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten afloopt, overweegt u dan met een andere dienstverlener een contract voor deze diensten aan te gaan?” 
	“Zo ja, welke dienstverleners, welk type dienstverlener en voor welke diensten?” 
	307. Uit de enquête onder Landal-afnemers komt naar voren dat: 
	307. Uit de enquête onder Landal-afnemers komt naar voren dat: 
	307. Uit de enquête onder Landal-afnemers komt naar voren dat: 


	• 10 van de 22 (48%) Landal-afnemers deze vraag ontkennend hebben beantwoord; 
	• 10 van de 22 (48%) Landal-afnemers deze vraag ontkennend hebben beantwoord; 
	• 10 van de 22 (48%) Landal-afnemers deze vraag ontkennend hebben beantwoord; 

	• 7 van de 22 (33%) afnemers van Landal overwegen een contract aan te gaan met Roompot voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten indien hun overeenkomsten met Landal aflopen. Deze Landal-afnemers beschouwen Roompot kennelijk als een alternatief voor het afnemen van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten; 
	• 7 van de 22 (33%) afnemers van Landal overwegen een contract aan te gaan met Roompot voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten indien hun overeenkomsten met Landal aflopen. Deze Landal-afnemers beschouwen Roompot kennelijk als een alternatief voor het afnemen van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten; 

	• 4 van de 22 (19%) afnemers van Landal overwegen een contract aan te gaan met dienstverleners anders dan Roompot indien hun overeenkomsten met Landal aflopen.  
	• 4 van de 22 (19%) afnemers van Landal overwegen een contract aan te gaan met dienstverleners anders dan Roompot indien hun overeenkomsten met Landal aflopen.  

	• 1 afnemer van Landal deze vraag niet beantwoord.  
	• 1 afnemer van Landal deze vraag niet beantwoord.  


	 
	308. De volgende dienstverleners worden het volgende aantal keren genoemd voor het afnemen van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten:  
	308. De volgende dienstverleners worden het volgende aantal keren genoemd voor het afnemen van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten:  
	308. De volgende dienstverleners worden het volgende aantal keren genoemd voor het afnemen van verhuurbemiddeling- en marketingdiensten:  

	• Dormio, Oasis of Dutchen - 1x, Dormio wordt nog een keer genoemd door een partij die ook Roompot noemt. 
	• Dormio, Oasis of Dutchen - 1x, Dormio wordt nog een keer genoemd door een partij die ook Roompot noemt. 

	• een nieuw samenwerkingsverband van beheervakantieparken los van Landal, maar met een vergelijkbaar niveau van dienstverlening - 1x  
	• een nieuw samenwerkingsverband van beheervakantieparken los van Landal, maar met een vergelijkbaar niveau van dienstverlening - 1x  

	• Geschikte partijen die kunnen leveren wat wij wensen - 1x  
	• Geschikte partijen die kunnen leveren wat wij wensen - 1x  

	• Marketing/verhuurbemiddeling bij een grote internationale aanbieder en het parkbeheer en management bij een meer regionale/lokale aanbieder - 1x  
	• Marketing/verhuurbemiddeling bij een grote internationale aanbieder en het parkbeheer en management bij een meer regionale/lokale aanbieder - 1x  


	Vraag 6 en 22 – Landal enquêtes 
	“Welke gevolgen verwacht u van de eventuele overname van Landal door Roompot?” 
	“Als er wat u betreft nog andere belangrijke punten zijn voor de beoordeling van de eventuele overname van Landal door Roompot, verzoeken wij u deze hieronder te benoemen.” 
	309. 16 van de 22 (73%) Landal-afnemers verwachten dat Roompot na de overname van Landal een zeer sterke of zelfs monopolie positie verkrijgt op de markt voor verhuurbemiddeling en/of dat er geen (volwaardige) alternatieven overblijven.  
	309. 16 van de 22 (73%) Landal-afnemers verwachten dat Roompot na de overname van Landal een zeer sterke of zelfs monopolie positie verkrijgt op de markt voor verhuurbemiddeling en/of dat er geen (volwaardige) alternatieven overblijven.  
	309. 16 van de 22 (73%) Landal-afnemers verwachten dat Roompot na de overname van Landal een zeer sterke of zelfs monopolie positie verkrijgt op de markt voor verhuurbemiddeling en/of dat er geen (volwaardige) alternatieven overblijven.  

	310. 7 Landal-afnemers verwachten dat Roompot na de overname van Landal de commissieprijzen zal verhogen. Landal-afnemers voeren daartoe aan dat Roompot een sterke (of zelfs monopolie)positie zal verkrijgen in een markt met een sterke disbalans en dat de private equity eigenaar van Roompot zal aansturen op een goed rendement voor haar participanten. 2 Landal-afnemers geven aan ook te vrezen voor hogere prijzen voor de consument. 4 Landal-afnemers geven aan ook te vrezen voor een verdere verslechtering van a
	310. 7 Landal-afnemers verwachten dat Roompot na de overname van Landal de commissieprijzen zal verhogen. Landal-afnemers voeren daartoe aan dat Roompot een sterke (of zelfs monopolie)positie zal verkrijgen in een markt met een sterke disbalans en dat de private equity eigenaar van Roompot zal aansturen op een goed rendement voor haar participanten. 2 Landal-afnemers geven aan ook te vrezen voor hogere prijzen voor de consument. 4 Landal-afnemers geven aan ook te vrezen voor een verdere verslechtering van a


	4.8 Concurrenten 
	4.8.1 Genoemde alternatieven  
	311. De volgende spelers of mogelijke alternatieve aanbieders worden in de enquêtes genoemd door Roompot en/of Landal-afnemers: 
	311. De volgende spelers of mogelijke alternatieve aanbieders worden in de enquêtes genoemd door Roompot en/of Landal-afnemers: 
	311. De volgende spelers of mogelijke alternatieve aanbieders worden in de enquêtes genoemd door Roompot en/of Landal-afnemers: 

	• Dutchen; 
	• Dutchen; 

	• Dormio; 
	• Dormio; 

	• Oasis; 
	• Oasis; 

	• Booking.com; 
	• Booking.com; 

	• Hometogo; 
	• Hometogo; 

	• Casamundo; 
	• Casamundo; 

	• Bungalownet; 
	• Bungalownet; 

	• Diverse touroperators; 
	• Diverse touroperators; 

	• Prosuco; 
	• Prosuco; 

	• Vrijwilligers/MKB-bedrijven; 
	• Vrijwilligers/MKB-bedrijven; 

	• Het toenmalige Eldorado (exploitatie van de centrumvoorzieningen (onder andere restaurant / zwembad / bowlingbaan); 
	• Het toenmalige Eldorado (exploitatie van de centrumvoorzieningen (onder andere restaurant / zwembad / bowlingbaan); 

	• Fijn Op Vakantie; 
	• Fijn Op Vakantie; 

	• Center Parcs. 
	• Center Parcs. 


	Vraag 5 – Onafhankelijke vakantieparken enquêtes  
	“Huurt u op dit moment dienstverleners in voor de verhuur en marketing van (accommodaties op) uw vakantiepark? Zo ja, welke diensten neemt u af en van welk(e) (type) dienstverleners?” 
	312. 11 van de 22 (50%) onafhankelijke vakantieparken hebben een antwoord gegeven op de vraag bij welke dienstverleners zij hun huidige verhuurbemiddeling- en marketingdiensten afnemen. De overgrote meerderheid van de respondenten, die gebruik maakt van deze externe dienstverleners (9 van de 11, 82%), maakt gebruik van meerdere OTA’s (multi-homing).  
	312. 11 van de 22 (50%) onafhankelijke vakantieparken hebben een antwoord gegeven op de vraag bij welke dienstverleners zij hun huidige verhuurbemiddeling- en marketingdiensten afnemen. De overgrote meerderheid van de respondenten, die gebruik maakt van deze externe dienstverleners (9 van de 11, 82%), maakt gebruik van meerdere OTA’s (multi-homing).  
	312. 11 van de 22 (50%) onafhankelijke vakantieparken hebben een antwoord gegeven op de vraag bij welke dienstverleners zij hun huidige verhuurbemiddeling- en marketingdiensten afnemen. De overgrote meerderheid van de respondenten, die gebruik maakt van deze externe dienstverleners (9 van de 11, 82%), maakt gebruik van meerdere OTA’s (multi-homing).  

	313. De volgende lijst is een samenvoeging van de partijen/partners die voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten worden genoemd door onafhankelijke vakantieparken bij deze vraag: 
	313. De volgende lijst is een samenvoeging van de partijen/partners die voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten worden genoemd door onafhankelijke vakantieparken bij deze vraag: 

	• Booking.com - 7x; 
	• Booking.com - 7x; 

	• Belvilla - 5x; 
	• Belvilla - 5x; 

	• Airbnb - 3x; 
	• Airbnb - 3x; 

	• Heerlijke Huisjes - 3x; 
	• Heerlijke Huisjes - 3x; 

	• Booking Experts - 2x; 
	• Booking Experts - 2x; 

	• Expedia - 2x; 
	• Expedia - 2x; 

	• VRBO - 2x; 
	• VRBO - 2x; 

	• Bungalow net - 2x; 
	• Bungalow net - 2x; 

	• Booking Boosters - 1x; 
	• Booking Boosters - 1x; 

	• Vakantie Zeeland - 1x; 
	• Vakantie Zeeland - 1x; 

	• Resort net - 1x; 
	• Resort net - 1x; 

	• Vakantiehuisje.nl - 1x. 
	• Vakantiehuisje.nl - 1x. 


	Vraag 5a – Onafhankelijke vakantieparken enquêtes 
	“Heeft u meerdere partijen benaderd (bv. een offerte opgevraagd) om een keuze te kunnen maken tussen de verschillende dienstverleners?” 
	314. Van de 11 onafhankelijke vakantieparken die momenteel externe dienstverleners gebruiken voor verhuurbemiddeling en marketing geven 5 vakantieparken ook aan dat zij andere partijen, dan bij wie ze thans afnemer zijn voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten, hebben benaderd voor offertes. De volgende lijst is een opsomming van de bij deze vraag genoemde partijen:  
	314. Van de 11 onafhankelijke vakantieparken die momenteel externe dienstverleners gebruiken voor verhuurbemiddeling en marketing geven 5 vakantieparken ook aan dat zij andere partijen, dan bij wie ze thans afnemer zijn voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten, hebben benaderd voor offertes. De volgende lijst is een opsomming van de bij deze vraag genoemde partijen:  
	314. Van de 11 onafhankelijke vakantieparken die momenteel externe dienstverleners gebruiken voor verhuurbemiddeling en marketing geven 5 vakantieparken ook aan dat zij andere partijen, dan bij wie ze thans afnemer zijn voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten, hebben benaderd voor offertes. De volgende lijst is een opsomming van de bij deze vraag genoemde partijen:  

	• Stratech (Software oplossingen); 
	• Stratech (Software oplossingen); 

	• Novasol; 
	• Novasol; 


	• TUI (Touroperator); 
	• TUI (Touroperator); 
	• TUI (Touroperator); 

	• Red online marketing; 
	• Red online marketing; 

	• Landal; 
	• Landal; 

	• Micazu; 
	• Micazu; 

	• Topvakantieparken; 
	• Topvakantieparken; 

	• Dormio; 
	• Dormio; 

	• Roompot; 
	• Roompot; 

	• Oasis; 
	• Oasis; 

	• Dutchen. 
	• Dutchen. 


	4.8.2 Alternatieven  
	4.8.2.1 Roompot 
	Vraag 14 – Roompot enquêtes 
	“Maakt uw onderneming gebruik van Online Travel Agents (OTA’s), zoals Booking.com, voor de verhuur van uw accommodaties?” 
	315. 17 van de 20 (85%) Roompot vakantieparken geven aan geen gebruik te maken van OTA’s. 3 vakantieparken, geven aan gebruik te maken van 4 of meer OTA’s. 
	315. 17 van de 20 (85%) Roompot vakantieparken geven aan geen gebruik te maken van OTA’s. 3 vakantieparken, geven aan gebruik te maken van 4 of meer OTA’s. 
	315. 17 van de 20 (85%) Roompot vakantieparken geven aan geen gebruik te maken van OTA’s. 3 vakantieparken, geven aan gebruik te maken van 4 of meer OTA’s. 


	 
	Vraag 16 – Roompot enquêtes 
	“Genereren OTA’s voldoende verhuurinkomsten om uw vakantiepark succesvol te exploiteren?” 
	316. 6 van de 10 (60%) Roompot vakantieparken geven aan dat OTA’s onvoldoende verhuurinkomsten genereren om hun park succesvol te exploiteren. 2 van de 10 (20%) vakantieparken geven aan dat het wel voldoende is en bij 2 van de 10 (20%) vakantieparken is het onduidelijk of het voldoende is. 10 Roompot vakantieparken hebben deze vraag niet beantwoord.  
	316. 6 van de 10 (60%) Roompot vakantieparken geven aan dat OTA’s onvoldoende verhuurinkomsten genereren om hun park succesvol te exploiteren. 2 van de 10 (20%) vakantieparken geven aan dat het wel voldoende is en bij 2 van de 10 (20%) vakantieparken is het onduidelijk of het voldoende is. 10 Roompot vakantieparken hebben deze vraag niet beantwoord.  
	316. 6 van de 10 (60%) Roompot vakantieparken geven aan dat OTA’s onvoldoende verhuurinkomsten genereren om hun park succesvol te exploiteren. 2 van de 10 (20%) vakantieparken geven aan dat het wel voldoende is en bij 2 van de 10 (20%) vakantieparken is het onduidelijk of het voldoende is. 10 Roompot vakantieparken hebben deze vraag niet beantwoord.  


	 
	Vraag 16a – Roompot enquêtes 
	“Is het voor u een reële optie om de verhuur van uw accommodaties alleen via OTA’s te doen?” 
	317. 8 van de 9 (89%) Roompot vakantieparken geven aan dat het gebruik van alleen OTA’s geen reëel alternatief is voor verhuur door Roompot. 1 van de 9 (11%) vakantieparken geeft aan dat het in de toekomst wel een reële mogelijkheid is om alleen OTA’s te gebruiken voor de verhuur van accommodaties. 11 Roompot vakantieparken hebben deze vraag niet beantwoord.  
	317. 8 van de 9 (89%) Roompot vakantieparken geven aan dat het gebruik van alleen OTA’s geen reëel alternatief is voor verhuur door Roompot. 1 van de 9 (11%) vakantieparken geeft aan dat het in de toekomst wel een reële mogelijkheid is om alleen OTA’s te gebruiken voor de verhuur van accommodaties. 11 Roompot vakantieparken hebben deze vraag niet beantwoord.  
	317. 8 van de 9 (89%) Roompot vakantieparken geven aan dat het gebruik van alleen OTA’s geen reëel alternatief is voor verhuur door Roompot. 1 van de 9 (11%) vakantieparken geeft aan dat het in de toekomst wel een reële mogelijkheid is om alleen OTA’s te gebruiken voor de verhuur van accommodaties. 11 Roompot vakantieparken hebben deze vraag niet beantwoord.  


	 
	4.8.2.2 Landal 
	318. Uit de enquêteresultaten blijkt dat het enige directe boekingskanaal voor Landal franchisenemers de receptie is. Vakantieparken die zijn aangesloten bij Landal hebben geen eigen website en geen van de vakantieparken schakelt zelf OTA’s in aangezien dit via Landal verloopt. Geen van de Landal-afnemers maakt gebruikt van andere verhuurbemiddeling- en marketingdienstverleners. 
	318. Uit de enquêteresultaten blijkt dat het enige directe boekingskanaal voor Landal franchisenemers de receptie is. Vakantieparken die zijn aangesloten bij Landal hebben geen eigen website en geen van de vakantieparken schakelt zelf OTA’s in aangezien dit via Landal verloopt. Geen van de Landal-afnemers maakt gebruikt van andere verhuurbemiddeling- en marketingdienstverleners. 
	318. Uit de enquêteresultaten blijkt dat het enige directe boekingskanaal voor Landal franchisenemers de receptie is. Vakantieparken die zijn aangesloten bij Landal hebben geen eigen website en geen van de vakantieparken schakelt zelf OTA’s in aangezien dit via Landal verloopt. Geen van de Landal-afnemers maakt gebruikt van andere verhuurbemiddeling- en marketingdienstverleners. 


	Vraag 16a – Landal enquêtes 
	“Is het voor u een reële optie om de verhuur van uw accommodaties alleen via OTA’s te doen?” 
	319. 14 van de 17 (82%) Landal vakantieparken geven aan dat OTA’s geen reëel alternatief zijn voor verhuur door Landal. 2 vakantieparken hebben de vraag niet goed begrepen en geven aan dat zij dit contractueel niet mogen/exclusief afnemen bij Landal. 1 park geeft aan geen ervaring te hebben met OTA’s, omdat Landal de enige verhuurorganisatie is waarmee het werkt. 5 Landal vakantieparken hebben deze vraag niet beantwoord.  
	319. 14 van de 17 (82%) Landal vakantieparken geven aan dat OTA’s geen reëel alternatief zijn voor verhuur door Landal. 2 vakantieparken hebben de vraag niet goed begrepen en geven aan dat zij dit contractueel niet mogen/exclusief afnemen bij Landal. 1 park geeft aan geen ervaring te hebben met OTA’s, omdat Landal de enige verhuurorganisatie is waarmee het werkt. 5 Landal vakantieparken hebben deze vraag niet beantwoord.  
	319. 14 van de 17 (82%) Landal vakantieparken geven aan dat OTA’s geen reëel alternatief zijn voor verhuur door Landal. 2 vakantieparken hebben de vraag niet goed begrepen en geven aan dat zij dit contractueel niet mogen/exclusief afnemen bij Landal. 1 park geeft aan geen ervaring te hebben met OTA’s, omdat Landal de enige verhuurorganisatie is waarmee het werkt. 5 Landal vakantieparken hebben deze vraag niet beantwoord.  


	 
	4.8.2.3 Onafhankelijke vakantieparken 
	Vraag 8 – Onafhankelijke vakantieparken enquêtes  
	“Gebruikt u Online Travel Agents (OTA’s), zoals Booking.com, voor de verhuur van uw accommodaties?” 
	320. 10 van de 20 (50%) vakantieparken maken gebruik van OTA’s. 9 van de 20 (45%) vakantieparken maken geen gebruik van OTA’s. 1 van de 20 (5%) vakantieparken geeft een onduidelijk antwoord. De meest voorkomende redenen om geen gebruik te maken van OTA’s zijn prijs (hoogte commissie) en inperking van vrijheid door bijvoorbeeld strenge voorwaarden. 2 onafhankelijke vakantieparken hebben deze vraag niet beantwoord.  
	320. 10 van de 20 (50%) vakantieparken maken gebruik van OTA’s. 9 van de 20 (45%) vakantieparken maken geen gebruik van OTA’s. 1 van de 20 (5%) vakantieparken geeft een onduidelijk antwoord. De meest voorkomende redenen om geen gebruik te maken van OTA’s zijn prijs (hoogte commissie) en inperking van vrijheid door bijvoorbeeld strenge voorwaarden. 2 onafhankelijke vakantieparken hebben deze vraag niet beantwoord.  
	320. 10 van de 20 (50%) vakantieparken maken gebruik van OTA’s. 9 van de 20 (45%) vakantieparken maken geen gebruik van OTA’s. 1 van de 20 (5%) vakantieparken geeft een onduidelijk antwoord. De meest voorkomende redenen om geen gebruik te maken van OTA’s zijn prijs (hoogte commissie) en inperking van vrijheid door bijvoorbeeld strenge voorwaarden. 2 onafhankelijke vakantieparken hebben deze vraag niet beantwoord.  


	 
	Vraag 8b – Onafhankelijke vakantieparken enquêtes 
	“In hoeverre speelt de hoogte van de af te dragen commissie een rol bij de keus voor een (bepaalde) OTA?” 
	321. 12 van de 19 (63%) vakantieparken geven aan dat de hoogte van de commissie een zeer belangrijke rol speelt. 6 van de 19 (32%) vakantieparken geven aan dat het een gemiddelde rol speelt. 1 van de 19 (5%) vakantieparken geeft aan dat de hoogte een kleine rol speelt. 3 vakantieparken hebben deze vraag niet beantwoord.  
	321. 12 van de 19 (63%) vakantieparken geven aan dat de hoogte van de commissie een zeer belangrijke rol speelt. 6 van de 19 (32%) vakantieparken geven aan dat het een gemiddelde rol speelt. 1 van de 19 (5%) vakantieparken geeft aan dat de hoogte een kleine rol speelt. 3 vakantieparken hebben deze vraag niet beantwoord.  
	321. 12 van de 19 (63%) vakantieparken geven aan dat de hoogte van de commissie een zeer belangrijke rol speelt. 6 van de 19 (32%) vakantieparken geven aan dat het een gemiddelde rol speelt. 1 van de 19 (5%) vakantieparken geeft aan dat de hoogte een kleine rol speelt. 3 vakantieparken hebben deze vraag niet beantwoord.  


	 
	Vraag 9 / 9a – Onafhankelijke vakantieparken enquêtes 
	“Geef de verhouding aan tussen uw directe boekingen (online via de eigen website en offline via uw algemene boekingsnummers of receptie) en indirecte boekingen (via (een) OTA(’s) en (een) andere verhuurbemiddeling- en/of marketingdienstverlener(s)).” 
	“Van welke OTA(’s)/verhuurbemiddeling- en/of marketingdienstverlener(s) maakt u gebruik? Geef per OTA/verhuurbemiddeling- en/of marketingorganisatie aan voor hoeveel (indirecte) boekingen deze zorgt.” 
	322. 18 van de 22 (82%) onafhankelijke vakantieparken geven aan dat zij gebruik maken van indirecte boekingen waarvan 3 meer dan de helft van hun boekingen via een dienstverlener binnen krijgen. Voor 4 vakantieparken levert dit (indirecte) kanaal 10% tot 40% van hun boekingen op. Booking.com en Belvilla zijn de OTA’s die het vaakst worden genoemd door de onafhankelijke vakantieparken, respectievelijk 7 en 4 keer.  
	322. 18 van de 22 (82%) onafhankelijke vakantieparken geven aan dat zij gebruik maken van indirecte boekingen waarvan 3 meer dan de helft van hun boekingen via een dienstverlener binnen krijgen. Voor 4 vakantieparken levert dit (indirecte) kanaal 10% tot 40% van hun boekingen op. Booking.com en Belvilla zijn de OTA’s die het vaakst worden genoemd door de onafhankelijke vakantieparken, respectievelijk 7 en 4 keer.  
	322. 18 van de 22 (82%) onafhankelijke vakantieparken geven aan dat zij gebruik maken van indirecte boekingen waarvan 3 meer dan de helft van hun boekingen via een dienstverlener binnen krijgen. Voor 4 vakantieparken levert dit (indirecte) kanaal 10% tot 40% van hun boekingen op. Booking.com en Belvilla zijn de OTA’s die het vaakst worden genoemd door de onafhankelijke vakantieparken, respectievelijk 7 en 4 keer.  


	Vraag 10 – Onafhankelijke vakantieparken enquêtes 
	“Genereren OTA’s op zichzelf voldoende verhuurinkomsten om uw vakantiepark succesvol te exploiteren?” 
	323. 12 van de 17 (70%) onafhankelijke vakantieparken geven aan dat er via OTA’s niet voldoende verhuurinkomsten gegenereerd kunnen worden om een park succesvol te exploiteren. 3 van de 17 (18%) vakantieparken geven aan dat OTA’s op zich zelf wel voldoende inkomsten genereren voor succesvolle exploitatie. 2 van de 17 (12%) antwoorden zijn onduidelijk. 5 vakantieparken hebben deze vraag niet beantwoord.  
	323. 12 van de 17 (70%) onafhankelijke vakantieparken geven aan dat er via OTA’s niet voldoende verhuurinkomsten gegenereerd kunnen worden om een park succesvol te exploiteren. 3 van de 17 (18%) vakantieparken geven aan dat OTA’s op zich zelf wel voldoende inkomsten genereren voor succesvolle exploitatie. 2 van de 17 (12%) antwoorden zijn onduidelijk. 5 vakantieparken hebben deze vraag niet beantwoord.  
	323. 12 van de 17 (70%) onafhankelijke vakantieparken geven aan dat er via OTA’s niet voldoende verhuurinkomsten gegenereerd kunnen worden om een park succesvol te exploiteren. 3 van de 17 (18%) vakantieparken geven aan dat OTA’s op zich zelf wel voldoende inkomsten genereren voor succesvolle exploitatie. 2 van de 17 (12%) antwoorden zijn onduidelijk. 5 vakantieparken hebben deze vraag niet beantwoord.  


	 
	Vraag 10a – Onafhankelijke vakantieparken enquêtes 
	“Is het voor u een reële optie om de verhuur van uw accommodaties alleen via OTA’s te doen?” 
	324. 13 van de 14 (93%) onafhankelijke vakantieparken geven aan dat het geen reële optie is om alleen OTA’s te gebruiken voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten. 1 van de 14 (7%) vakantieparken geeft aan dat het wel een reële optie is. 8 vakantieparken hebben deze vraag niet beantwoord.  
	324. 13 van de 14 (93%) onafhankelijke vakantieparken geven aan dat het geen reële optie is om alleen OTA’s te gebruiken voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten. 1 van de 14 (7%) vakantieparken geeft aan dat het wel een reële optie is. 8 vakantieparken hebben deze vraag niet beantwoord.  
	324. 13 van de 14 (93%) onafhankelijke vakantieparken geven aan dat het geen reële optie is om alleen OTA’s te gebruiken voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten. 1 van de 14 (7%) vakantieparken geeft aan dat het wel een reële optie is. 8 vakantieparken hebben deze vraag niet beantwoord.  


	 
	4.8.3 Overige relevante factoren 
	4.8.3.1 Landal 
	Vraag 10c – Landal enquêtes 
	“Zijn er overstapkosten bij het overstappen naar een andere dienstverlener (bv. de kosten van een nieuw boekingssysteem)?” 
	325. 10 van de 15 (67%) Landal vakantieparken die een reactie op de vraag hebben gegeven, geven aan dat er als er overgestapt wordt, kosten gemaakt (moeten) worden. Als toelichting geven deze respondenten aan dat de overstapkosten te maken hebben met het volgende: 
	325. 10 van de 15 (67%) Landal vakantieparken die een reactie op de vraag hebben gegeven, geven aan dat er als er overgestapt wordt, kosten gemaakt (moeten) worden. Als toelichting geven deze respondenten aan dat de overstapkosten te maken hebben met het volgende: 
	325. 10 van de 15 (67%) Landal vakantieparken die een reactie op de vraag hebben gegeven, geven aan dat er als er overgestapt wordt, kosten gemaakt (moeten) worden. Als toelichting geven deze respondenten aan dat de overstapkosten te maken hebben met het volgende: 

	• Alle kosten om het label van Landal te verwijderen; 
	• Alle kosten om het label van Landal te verwijderen; 

	- Borden; 
	- Borden; 

	- Websites; 
	- Websites; 

	- Apps; 
	- Apps; 

	- Personeelskleding; 
	- Personeelskleding; 

	- Drukwerk. 
	- Drukwerk. 

	• Nieuw boekingssysteem; 
	• Nieuw boekingssysteem; 

	• Omzetverlies door verwarring bij consumenten; 
	• Omzetverlies door verwarring bij consumenten; 

	• Aanpassing organisatorische en administratieve concept; 
	• Aanpassing organisatorische en administratieve concept; 

	• Wegvallen klantenbestand (blijft eigendom van Landal); 
	• Wegvallen klantenbestand (blijft eigendom van Landal); 

	• Inwerktijd nieuwe medewerkers. 
	• Inwerktijd nieuwe medewerkers. 


	4.8.3.2 Roompot 
	Vraag 10c – Roompot enquêtes 
	“Zijn er overstapkosten bij het overstappen naar een andere dienstverlener (bv. de kosten van een nieuw boekingssysteem)?” 
	326. 4 van de 14 (29%) Roompot vakantieparken die een reactie op de vraag hebben gegeven, geven aan dat er als er overgestapt wordt kosten gemaakt (moeten) worden. Als toelichting geven deze respondenten aan dat de overstapkosten te maken hebben met het volgende: 
	326. 4 van de 14 (29%) Roompot vakantieparken die een reactie op de vraag hebben gegeven, geven aan dat er als er overgestapt wordt kosten gemaakt (moeten) worden. Als toelichting geven deze respondenten aan dat de overstapkosten te maken hebben met het volgende: 
	326. 4 van de 14 (29%) Roompot vakantieparken die een reactie op de vraag hebben gegeven, geven aan dat er als er overgestapt wordt kosten gemaakt (moeten) worden. Als toelichting geven deze respondenten aan dat de overstapkosten te maken hebben met het volgende: 

	• Nieuw boekingssysteem (1x) 
	• Nieuw boekingssysteem (1x) 

	• EUR 5.000 per jaar. 
	• EUR 5.000 per jaar. 


	4.8.3.3 Onafhankelijke vakantieparken 
	Vraag 5b – Onafhankelijke vakantieparken enquêtes 
	“Zijn er kosten voor het overstappen naar een andere dienstverlener (bv. voor een nieuw boekingssysteem)?” 
	327. 8 van de 11 (73%) onafhankelijke vakantieparken die een reactie op de vraag hebben gegeven, geven aan dat er als er overgestapt wordt kosten gemaakt (moeten) worden. Als toelichting geven deze respondenten aan dat de overstapkosten te maken hebben met het volgende: 
	327. 8 van de 11 (73%) onafhankelijke vakantieparken die een reactie op de vraag hebben gegeven, geven aan dat er als er overgestapt wordt kosten gemaakt (moeten) worden. Als toelichting geven deze respondenten aan dat de overstapkosten te maken hebben met het volgende: 
	327. 8 van de 11 (73%) onafhankelijke vakantieparken die een reactie op de vraag hebben gegeven, geven aan dat er als er overgestapt wordt kosten gemaakt (moeten) worden. Als toelichting geven deze respondenten aan dat de overstapkosten te maken hebben met het volgende: 

	• Vertrouwelijk 
	• Vertrouwelijk 

	• EUR 1.500 per maand (aanname dat het gaat om een boekingssysteem); 
	• EUR 1.500 per maand (aanname dat het gaat om een boekingssysteem); 

	• Boekingssysteem (kan volgens 1 partij oplopen tot EUR 70.000); 
	• Boekingssysteem (kan volgens 1 partij oplopen tot EUR 70.000); 

	• Opstartkosten; 
	• Opstartkosten; 

	• EUR 10.000 voor overstap naar een ander bureau; 
	• EUR 10.000 voor overstap naar een ander bureau; 

	• EUR 20.000 (aanname dat het gaat om een boekingssysteem). 
	• EUR 20.000 (aanname dat het gaat om een boekingssysteem). 


	4.9 Belang van Roompot en Landal 
	4.9.1 Onafhankelijke vakantieparken die zelf zorg dragen voor verhuur/marketing  
	Vraag 5 – Onafhankelijke vakantieparken enquêtes 
	“Huurt u op dit moment dienstverleners in voor de verhuur en marketing van (accommodaties op) uw vakantiepark? Zo ja, welke diensten neemt u af en van welk(e) (type) dienstverleners?” 
	328. 18 van de 22 (82%) onafhankelijke vakantieparken geven aan de verhuur en marketing zelf te doen. Ongeveer de helft van de onafhankelijke vakantieparken die hebben aangegeven de verhuur en de marketing zelf te doen (10 van deze 18 vakantieparken) schakelt daarbij OTA’s in ter ondersteuning van de verhuur en marketing. De overige 4 (van de 22) (18%) vakantieparken schakelen een derde in voor verhuurbemiddeling/marketing.  
	328. 18 van de 22 (82%) onafhankelijke vakantieparken geven aan de verhuur en marketing zelf te doen. Ongeveer de helft van de onafhankelijke vakantieparken die hebben aangegeven de verhuur en de marketing zelf te doen (10 van deze 18 vakantieparken) schakelt daarbij OTA’s in ter ondersteuning van de verhuur en marketing. De overige 4 (van de 22) (18%) vakantieparken schakelen een derde in voor verhuurbemiddeling/marketing.  
	328. 18 van de 22 (82%) onafhankelijke vakantieparken geven aan de verhuur en marketing zelf te doen. Ongeveer de helft van de onafhankelijke vakantieparken die hebben aangegeven de verhuur en de marketing zelf te doen (10 van deze 18 vakantieparken) schakelt daarbij OTA’s in ter ondersteuning van de verhuur en marketing. De overige 4 (van de 22) (18%) vakantieparken schakelen een derde in voor verhuurbemiddeling/marketing.  


	 
	4.9.2 Rol van Roompot en Landal 
	4.9.2.1 Noodzaak partijen voor verhuurbemiddeling en marketing 
	Vraag 8 – Roompot enquêtes 
	“In hoeverre heeft u Roompot nodig om de accommodaties op uw vakantiepark te verhuren en te marketen? Licht toe waarom.” 
	329. 14 van de 20 (70%) vakantieparken die verhuurbemiddeling- en marketingdiensten bij Roompot afnemen, geven aan dat aansluiting bij Roompot nodig is voor het verhuren van accommodaties. 4 van de 20 (20%) vakantieparken geven aan dat aansluiting bij Roompot niet nodig is. 1 van de 20 (5%) vakantieparken geeft aan dat ze Roompot hopelijk niet nodig hebben. 1 van de 20 (5%) vakantieparken geeft geen duidelijk antwoord. 
	329. 14 van de 20 (70%) vakantieparken die verhuurbemiddeling- en marketingdiensten bij Roompot afnemen, geven aan dat aansluiting bij Roompot nodig is voor het verhuren van accommodaties. 4 van de 20 (20%) vakantieparken geven aan dat aansluiting bij Roompot niet nodig is. 1 van de 20 (5%) vakantieparken geeft aan dat ze Roompot hopelijk niet nodig hebben. 1 van de 20 (5%) vakantieparken geeft geen duidelijk antwoord. 
	329. 14 van de 20 (70%) vakantieparken die verhuurbemiddeling- en marketingdiensten bij Roompot afnemen, geven aan dat aansluiting bij Roompot nodig is voor het verhuren van accommodaties. 4 van de 20 (20%) vakantieparken geven aan dat aansluiting bij Roompot niet nodig is. 1 van de 20 (5%) vakantieparken geeft aan dat ze Roompot hopelijk niet nodig hebben. 1 van de 20 (5%) vakantieparken geeft geen duidelijk antwoord. 


	 
	Vraag 8 – Landal enquêtes 
	“In hoeverre heeft u Landal nodig om de accommodaties op uw vakantiepark te verhuren en te marketen? Licht toe waarom.” 
	330. 22 van de 22 (100%) vakantieparken die verhuurbemiddeling- en marketingdiensten bij Landal afnemen, geven aan dat aansluiting bij Landal nodig is voor het verhuren van accommodaties. 
	330. 22 van de 22 (100%) vakantieparken die verhuurbemiddeling- en marketingdiensten bij Landal afnemen, geven aan dat aansluiting bij Landal nodig is voor het verhuren van accommodaties. 
	330. 22 van de 22 (100%) vakantieparken die verhuurbemiddeling- en marketingdiensten bij Landal afnemen, geven aan dat aansluiting bij Landal nodig is voor het verhuren van accommodaties. 


	4.9.2.2 Belang merknaam partijen 
	4.9.2.2.1 Roompot 
	Vraag 11a – Roompot enquêtes 
	“Hoe belangrijk is het merk Roompot voor het succesvol verhuren en marketen van (de accommodaties op) uw vakantiepark?” 
	331. 15 van de 18 (83%) vakantieparken die verhuurbemiddeling- en marketingdiensten bij Roompot geven aan dat het merk Roompot belangrijk is voor het succesvol verhuren en marketen van de accommodaties op het park. 2 van de 18 (11%) vakantieparken geven aan dat het niet belangrijk is, maar ook niet onbelangrijk is. 1 van de 18 (6%) vakantieparken geeft aan dat dit onbelangrijk is. De 2 PPNE parken zijn hier niet meegenomen, omdat zij het merk van Roompot niet voeren. 
	331. 15 van de 18 (83%) vakantieparken die verhuurbemiddeling- en marketingdiensten bij Roompot geven aan dat het merk Roompot belangrijk is voor het succesvol verhuren en marketen van de accommodaties op het park. 2 van de 18 (11%) vakantieparken geven aan dat het niet belangrijk is, maar ook niet onbelangrijk is. 1 van de 18 (6%) vakantieparken geeft aan dat dit onbelangrijk is. De 2 PPNE parken zijn hier niet meegenomen, omdat zij het merk van Roompot niet voeren. 
	331. 15 van de 18 (83%) vakantieparken die verhuurbemiddeling- en marketingdiensten bij Roompot geven aan dat het merk Roompot belangrijk is voor het succesvol verhuren en marketen van de accommodaties op het park. 2 van de 18 (11%) vakantieparken geven aan dat het niet belangrijk is, maar ook niet onbelangrijk is. 1 van de 18 (6%) vakantieparken geeft aan dat dit onbelangrijk is. De 2 PPNE parken zijn hier niet meegenomen, omdat zij het merk van Roompot niet voeren. 


	 
	Vraag 11b – Roompot enquêtes  
	“Zou u de verhuur/marketing van uw park zonder het Roompot merk kunnen organiseren? Waarom wel/niet?” 
	332. 9 van de 18 vakantieparken (50%) geven aan dit wel te kunnen doen zonder het merk van Roompot. Uit de toelichting van de Roompot-afnemers komt echter meerdere keren naar voren dat het theoretisch mogelijk is de verhuur/marketing te organiseren zonder (het merk) Roompot, maar dat dat gepaard gaat met onder andere hogere kosten en een lagere bezetting. 6 van de 18 vakantieparken (33%) geven aan het niet zonder het merk van Roompot te kunnen. 1 van de 18 vakantieparken geeft aan dit hopelijk te kunnen en 
	332. 9 van de 18 vakantieparken (50%) geven aan dit wel te kunnen doen zonder het merk van Roompot. Uit de toelichting van de Roompot-afnemers komt echter meerdere keren naar voren dat het theoretisch mogelijk is de verhuur/marketing te organiseren zonder (het merk) Roompot, maar dat dat gepaard gaat met onder andere hogere kosten en een lagere bezetting. 6 van de 18 vakantieparken (33%) geven aan het niet zonder het merk van Roompot te kunnen. 1 van de 18 vakantieparken geeft aan dit hopelijk te kunnen en 
	332. 9 van de 18 vakantieparken (50%) geven aan dit wel te kunnen doen zonder het merk van Roompot. Uit de toelichting van de Roompot-afnemers komt echter meerdere keren naar voren dat het theoretisch mogelijk is de verhuur/marketing te organiseren zonder (het merk) Roompot, maar dat dat gepaard gaat met onder andere hogere kosten en een lagere bezetting. 6 van de 18 vakantieparken (33%) geven aan het niet zonder het merk van Roompot te kunnen. 1 van de 18 vakantieparken geeft aan dit hopelijk te kunnen en 


	 
	4.9.2.2.2 Landal 
	Vraag 11a – Landal enquêtes  
	“Hoe belangrijk is het merk Landal voor het succesvol verhuren en marketen van (de accommodaties op) uw vakantiepark?” 
	333. Alle 22 van de 22 (100%) vakantieparken die verhuurbemiddeling- en marketingdiensten bij Landal afnemen, geven aan dat het merk Landal belangrijk is voor het succesvol verhuren en marketen van de accommodaties op het park.  
	333. Alle 22 van de 22 (100%) vakantieparken die verhuurbemiddeling- en marketingdiensten bij Landal afnemen, geven aan dat het merk Landal belangrijk is voor het succesvol verhuren en marketen van de accommodaties op het park.  
	333. Alle 22 van de 22 (100%) vakantieparken die verhuurbemiddeling- en marketingdiensten bij Landal afnemen, geven aan dat het merk Landal belangrijk is voor het succesvol verhuren en marketen van de accommodaties op het park.  


	Vraag 11b – Landal enquêtes 
	“Zou u de verhuur/marketing van uw park zonder het Landal merk kunnen organiseren? Waarom wel/niet?” 
	334. 11 van de 22 Landal vakantieparken (50%) geeft aan de verhuur/marketing van de accommodaties op het park te kunnen organiseren zonder het merk Landal. Uit de toelichting van de Landal-afnemers komt echter meerdere keren/vaak naar voren dat het theoretisch mogelijk is de verhuur/marketing te organiseren zonder (het merk) Landal, maar dat dat minder inkomsten oplevert dan het door Landal te laten doen. 11 van de 22 Landal vakantieparken (50%) geeft aan de verhuur/marketing van de accommodaties op het par
	334. 11 van de 22 Landal vakantieparken (50%) geeft aan de verhuur/marketing van de accommodaties op het park te kunnen organiseren zonder het merk Landal. Uit de toelichting van de Landal-afnemers komt echter meerdere keren/vaak naar voren dat het theoretisch mogelijk is de verhuur/marketing te organiseren zonder (het merk) Landal, maar dat dat minder inkomsten oplevert dan het door Landal te laten doen. 11 van de 22 Landal vakantieparken (50%) geeft aan de verhuur/marketing van de accommodaties op het par
	334. 11 van de 22 Landal vakantieparken (50%) geeft aan de verhuur/marketing van de accommodaties op het park te kunnen organiseren zonder het merk Landal. Uit de toelichting van de Landal-afnemers komt echter meerdere keren/vaak naar voren dat het theoretisch mogelijk is de verhuur/marketing te organiseren zonder (het merk) Landal, maar dat dat minder inkomsten oplevert dan het door Landal te laten doen. 11 van de 22 Landal vakantieparken (50%) geeft aan de verhuur/marketing van de accommodaties op het par


	 
	4.9.2.3 Boekingskanalen voor afnemers van Roompot en Landal 
	4.9.2.3.1 Landal  
	Vraag 13 – Landal enquêtes 
	“Beschikt u over een eigen website waarop consumenten accommodaties kunnen boeken?” 
	335. 21 van de 22 Landal-afnemers geven aan geen eigen website te hebben waarop de consument accommodaties kan boeken. 1 Landal-afnemer geeft aan wel een eigen website te hebben waarop de consument accommodaties kan boeken. Uit eigen onderzoek door de ACM blijkt dat dit vakantiepark wel een eigen website heeft, maar zodra je een accommodatie wil boeken, word je doorgestuurd naar de Landal website. Dit betekent dat 22 van de 22 (100%) Landal-afnemers niet over een eigen website beschikken waarop de consument
	335. 21 van de 22 Landal-afnemers geven aan geen eigen website te hebben waarop de consument accommodaties kan boeken. 1 Landal-afnemer geeft aan wel een eigen website te hebben waarop de consument accommodaties kan boeken. Uit eigen onderzoek door de ACM blijkt dat dit vakantiepark wel een eigen website heeft, maar zodra je een accommodatie wil boeken, word je doorgestuurd naar de Landal website. Dit betekent dat 22 van de 22 (100%) Landal-afnemers niet over een eigen website beschikken waarop de consument
	335. 21 van de 22 Landal-afnemers geven aan geen eigen website te hebben waarop de consument accommodaties kan boeken. 1 Landal-afnemer geeft aan wel een eigen website te hebben waarop de consument accommodaties kan boeken. Uit eigen onderzoek door de ACM blijkt dat dit vakantiepark wel een eigen website heeft, maar zodra je een accommodatie wil boeken, word je doorgestuurd naar de Landal website. Dit betekent dat 22 van de 22 (100%) Landal-afnemers niet over een eigen website beschikken waarop de consument

	336. Uit de enquêteresultaten blijkt dat het enige directe boekingskanaal voor Landal franchisenemers de receptie is. Vakantieparken die zijn aangesloten bij Landal hebben geen eigen website en geen van de vakantieparken schakelt zelf OTA’s in aangezien dit via Landal verloopt. Geen van de Landal-afnemers maakt gebruikt van andere verhuurbemiddeling- en marketingdienstverleners. 
	336. Uit de enquêteresultaten blijkt dat het enige directe boekingskanaal voor Landal franchisenemers de receptie is. Vakantieparken die zijn aangesloten bij Landal hebben geen eigen website en geen van de vakantieparken schakelt zelf OTA’s in aangezien dit via Landal verloopt. Geen van de Landal-afnemers maakt gebruikt van andere verhuurbemiddeling- en marketingdienstverleners. 


	4.9.2.3.2 Roompot 
	Vraag 13 – Roompot enquêtes 
	“Beschikt u over een eigen website waarop consumenten accommodaties kunnen boeken?” 
	337. 13 van de 19 (68%) vakantieparken die verhuurbemiddeling- en marketingdiensten bij Roompot afnemen, beschikken over een eigen website waarop consumenten kunnen boeken. 4 van de 19 (21%) vakantieparken hebben dit niet en 2 van de 19 (11%) vakantieparken hebben dit nog niet. 1 park heeft deze vraag niet beantwoord.  
	337. 13 van de 19 (68%) vakantieparken die verhuurbemiddeling- en marketingdiensten bij Roompot afnemen, beschikken over een eigen website waarop consumenten kunnen boeken. 4 van de 19 (21%) vakantieparken hebben dit niet en 2 van de 19 (11%) vakantieparken hebben dit nog niet. 1 park heeft deze vraag niet beantwoord.  
	337. 13 van de 19 (68%) vakantieparken die verhuurbemiddeling- en marketingdiensten bij Roompot afnemen, beschikken over een eigen website waarop consumenten kunnen boeken. 4 van de 19 (21%) vakantieparken hebben dit niet en 2 van de 19 (11%) vakantieparken hebben dit nog niet. 1 park heeft deze vraag niet beantwoord.  


	 
	4.9.2.4 Boekingen via Roompot en Landal 
	Vraag 12 – Landal enquêtes 
	“Welk percentage van het totaal aan boekingen op uw park komt binnen via verhuurbemiddeling door Landal?” 
	338. Bij de Landal-afnemers komen hun boekingen volledig indirect (via Landal) binnen. Landal-afnemers zijn dus volledig afhankelijk van Landal voor hun boekingen, nu zij geen eigen website mogen hebben of een OTA of een derde kunnen inschakelen voor de verhuur en marketing. Dat maakt het zelfstandig verrichten van verhuurbemiddeling en marketing op voorhand een minder reële optie voor Landal-afnemers dan voor Roompot-afnemers die al een eigen website hebben waarop boekingen binnenkomen. 
	338. Bij de Landal-afnemers komen hun boekingen volledig indirect (via Landal) binnen. Landal-afnemers zijn dus volledig afhankelijk van Landal voor hun boekingen, nu zij geen eigen website mogen hebben of een OTA of een derde kunnen inschakelen voor de verhuur en marketing. Dat maakt het zelfstandig verrichten van verhuurbemiddeling en marketing op voorhand een minder reële optie voor Landal-afnemers dan voor Roompot-afnemers die al een eigen website hebben waarop boekingen binnenkomen. 
	338. Bij de Landal-afnemers komen hun boekingen volledig indirect (via Landal) binnen. Landal-afnemers zijn dus volledig afhankelijk van Landal voor hun boekingen, nu zij geen eigen website mogen hebben of een OTA of een derde kunnen inschakelen voor de verhuur en marketing. Dat maakt het zelfstandig verrichten van verhuurbemiddeling en marketing op voorhand een minder reële optie voor Landal-afnemers dan voor Roompot-afnemers die al een eigen website hebben waarop boekingen binnenkomen. 


	Vraag 12 – Roompot enquêtes 
	“Welk percentage van het totaal aan boekingen op uw park komt binnen via verhuurbemiddeling door Roompot?” 
	339. Bij Roompot mogen afnemers een website (eigen kanaal) hebben waarop boekingen kunnen/mogen binnenkomen. De meerderheid van de PPE-vakantieparken geeft aan dat meer dan 60% van hun boekingen indirect (via Roompot) binnen komen. Voor de PPNE-vakantieparken is dit tussen de 20-30%. De overige boekingen komen derhalve binnen via het eigen, directe kanaal of via derde-dienstverleners.  
	339. Bij Roompot mogen afnemers een website (eigen kanaal) hebben waarop boekingen kunnen/mogen binnenkomen. De meerderheid van de PPE-vakantieparken geeft aan dat meer dan 60% van hun boekingen indirect (via Roompot) binnen komen. Voor de PPNE-vakantieparken is dit tussen de 20-30%. De overige boekingen komen derhalve binnen via het eigen, directe kanaal of via derde-dienstverleners.  
	339. Bij Roompot mogen afnemers een website (eigen kanaal) hebben waarop boekingen kunnen/mogen binnenkomen. De meerderheid van de PPE-vakantieparken geeft aan dat meer dan 60% van hun boekingen indirect (via Roompot) binnen komen. Voor de PPNE-vakantieparken is dit tussen de 20-30%. De overige boekingen komen derhalve binnen via het eigen, directe kanaal of via derde-dienstverleners.  


	4.10 Zelfstandig verrichten met behulp van OTA’s voor onafhankelijke vakantieparken 
	Vraag 8 – Onafhankelijke vakantieparken enquêtes 
	“Gebruikt u Online Travel Agents (OTA’s), zoals Booking.com, voor de verhuur van uw accommodaties?” 
	340. 10 van de 20 (50%) onafhankelijke vakantieparken maken gebruik van OTA’s voor het verhuren van de accommodaties op hun park. 9 van de 20 (45%) onafhankelijke vakantieparken maken geen gebruik van OTA’s. Veel van die vakantieparken schakelen meerdere OTA’s in. 1 van de 20 (5%) vakantieparken geeft een onduidelijk antwoord. 2 vakantieparken hebben deze vraag niet beantwoord.  
	340. 10 van de 20 (50%) onafhankelijke vakantieparken maken gebruik van OTA’s voor het verhuren van de accommodaties op hun park. 9 van de 20 (45%) onafhankelijke vakantieparken maken geen gebruik van OTA’s. Veel van die vakantieparken schakelen meerdere OTA’s in. 1 van de 20 (5%) vakantieparken geeft een onduidelijk antwoord. 2 vakantieparken hebben deze vraag niet beantwoord.  
	340. 10 van de 20 (50%) onafhankelijke vakantieparken maken gebruik van OTA’s voor het verhuren van de accommodaties op hun park. 9 van de 20 (45%) onafhankelijke vakantieparken maken geen gebruik van OTA’s. Veel van die vakantieparken schakelen meerdere OTA’s in. 1 van de 20 (5%) vakantieparken geeft een onduidelijk antwoord. 2 vakantieparken hebben deze vraag niet beantwoord.  


	 
	341. Onafhankelijke vakantieparken geven de volgende redenen op om geen gebruik te maken van OTA’s: 
	341. Onafhankelijke vakantieparken geven de volgende redenen op om geen gebruik te maken van OTA’s: 
	341. Onafhankelijke vakantieparken geven de volgende redenen op om geen gebruik te maken van OTA’s: 

	• De prijs (5 van de 22 respondenten); 
	• De prijs (5 van de 22 respondenten); 

	• Inperking vrijheden zoals gestelde voorwaarden door de OTA (5 van de 22 respondenten). 
	• Inperking vrijheden zoals gestelde voorwaarden door de OTA (5 van de 22 respondenten). 


	Vraag 9 – Onafhankelijke vakantieparken enquêtes 
	“Geef de verhouding aan tussen uw directe boekingen (online via de eigen website en offline via uw algemene boekingsnummers of receptie) en indirecte boekingen (via (een) OTA(’s) en (een) andere verhuurbemiddeling- en/of marketingdienstverlener(s)).” 
	342. De verhouding directe boekingen vs. indirecte boekingen voor onafhankelijke vakantieparken is als volgt: 18 van de 22 respondenten geven aan gebruik te maken van indirecte boekingen waarvan: 
	342. De verhouding directe boekingen vs. indirecte boekingen voor onafhankelijke vakantieparken is als volgt: 18 van de 22 respondenten geven aan gebruik te maken van indirecte boekingen waarvan: 
	342. De verhouding directe boekingen vs. indirecte boekingen voor onafhankelijke vakantieparken is als volgt: 18 van de 22 respondenten geven aan gebruik te maken van indirecte boekingen waarvan: 

	• 9 respondenten tot 10% van hun boekingen indirect binnen krijgen. 
	• 9 respondenten tot 10% van hun boekingen indirect binnen krijgen. 

	• 6 respondenten 10-40% van hun boekingen indirect binnen krijgen. 
	• 6 respondenten 10-40% van hun boekingen indirect binnen krijgen. 

	• 3 respondenten meer dan 50% van hun boekingen indirect binnen krijgen. 
	• 3 respondenten meer dan 50% van hun boekingen indirect binnen krijgen. 

	343. Het grootste gedeelte van de onafhankelijke vakantieparken krijgt slechts tot 10% van hun boekingen via een OTA binnen. 15 van de 22 onafhankelijke vakantieparken haalt minder dan 40% van de boekingen uit OTA’s.  
	343. Het grootste gedeelte van de onafhankelijke vakantieparken krijgt slechts tot 10% van hun boekingen via een OTA binnen. 15 van de 22 onafhankelijke vakantieparken haalt minder dan 40% van de boekingen uit OTA’s.  


	Vraag 8b – Onafhankelijke vakantieparken enquêtes 
	“In hoeverre speelt de hoogte van de af te dragen commissie een rol bij de keus voor een (bepaalde) OTA?” 
	344. 12 van de 19 (63%) onafhankelijke vakantieparken geven aan dat de hoogte van de commissie een hele belangrijke rol speelt bij de keuze voor een OTA. 6 van de 19 (32%) vakantieparken geven aan dat dit een gemiddelde rol speelt. 1 van de 19 (5%) vakantieparken geeft aan dat dit een kleine rol speelt. 3 vakantieparken hebben deze vraag niet beantwoord. 
	344. 12 van de 19 (63%) onafhankelijke vakantieparken geven aan dat de hoogte van de commissie een hele belangrijke rol speelt bij de keuze voor een OTA. 6 van de 19 (32%) vakantieparken geven aan dat dit een gemiddelde rol speelt. 1 van de 19 (5%) vakantieparken geeft aan dat dit een kleine rol speelt. 3 vakantieparken hebben deze vraag niet beantwoord. 
	344. 12 van de 19 (63%) onafhankelijke vakantieparken geven aan dat de hoogte van de commissie een hele belangrijke rol speelt bij de keuze voor een OTA. 6 van de 19 (32%) vakantieparken geven aan dat dit een gemiddelde rol speelt. 1 van de 19 (5%) vakantieparken geeft aan dat dit een kleine rol speelt. 3 vakantieparken hebben deze vraag niet beantwoord. 


	 
	Vraag 10 – Onafhankelijke vakantieparken enquêtes 
	“Genereren OTA’s op zichzelf voldoende verhuurinkomsten om uw vakantiepark succesvol te exploiteren?” 
	345. 12 van de 17 (70%) onafhankelijke vakantieparken geven aan dat er via OTA’s niet voldoende verhuurinkomsten gegenereerd kunnen worden om een park succesvol te exploiteren. 3 van de 17 (18%) vakantieparken geven aan dat OTA’s op zich zelf wel voldoende inkomsten genereren voor succesvolle exploitatie. 2 van de 17 (12%) antwoorden zijn onduidelijk. 5 vakantieparken hebben deze vraag niet beantwoord.  
	345. 12 van de 17 (70%) onafhankelijke vakantieparken geven aan dat er via OTA’s niet voldoende verhuurinkomsten gegenereerd kunnen worden om een park succesvol te exploiteren. 3 van de 17 (18%) vakantieparken geven aan dat OTA’s op zich zelf wel voldoende inkomsten genereren voor succesvolle exploitatie. 2 van de 17 (12%) antwoorden zijn onduidelijk. 5 vakantieparken hebben deze vraag niet beantwoord.  
	345. 12 van de 17 (70%) onafhankelijke vakantieparken geven aan dat er via OTA’s niet voldoende verhuurinkomsten gegenereerd kunnen worden om een park succesvol te exploiteren. 3 van de 17 (18%) vakantieparken geven aan dat OTA’s op zich zelf wel voldoende inkomsten genereren voor succesvolle exploitatie. 2 van de 17 (12%) antwoorden zijn onduidelijk. 5 vakantieparken hebben deze vraag niet beantwoord.  


	 
	Vraag 10a – Onafhankelijke vakantieparken enquêtes 
	“Is het voor u een reële optie om de verhuur van uw accommodaties alleen via OTA’s te doen?” 
	346. 13 van de 14 (93%) onafhankelijke vakantieparken geven aan dat het geen reële optie is om alleen OTA’s te gebruiken voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten. 1 van de 14 (7%) 
	346. 13 van de 14 (93%) onafhankelijke vakantieparken geven aan dat het geen reële optie is om alleen OTA’s te gebruiken voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten. 1 van de 14 (7%) 
	346. 13 van de 14 (93%) onafhankelijke vakantieparken geven aan dat het geen reële optie is om alleen OTA’s te gebruiken voor verhuurbemiddeling- en marketingdiensten. 1 van de 14 (7%) 


	vakantieparken geeft aan dat het wel een reële optie is. 8 vakantieparken hebben deze vraag niet beantwoord.  
	vakantieparken geeft aan dat het wel een reële optie is. 8 vakantieparken hebben deze vraag niet beantwoord.  
	vakantieparken geeft aan dat het wel een reële optie is. 8 vakantieparken hebben deze vraag niet beantwoord.  


	 
	Vraag 1G – Onafhankelijke vakantieparken enquêtes 
	“Heeft u een eigen website met de mogelijkheid om daarop een accommodatie op uw park te boeken?” 
	347. 20 van de 22 onafhankelijke vakantieparken geven aan te beschikken over een eigen website waarop consumenten kunnen boeken. 2 van de 22 onafhankelijke vakantieparken geven aan niet te beschikken over een eigen website waarop consumenten kunnen boeken. Beide beschikken volgens eigen onderzoek door de ACM wel over een eigen website waarop consumenten kunnen boeken. Dit betekent dat 22 van de 22 (100%) onafhankelijke vakantieparken beschikken over een eigen website waarop consumenten kunnen boeken.  
	347. 20 van de 22 onafhankelijke vakantieparken geven aan te beschikken over een eigen website waarop consumenten kunnen boeken. 2 van de 22 onafhankelijke vakantieparken geven aan niet te beschikken over een eigen website waarop consumenten kunnen boeken. Beide beschikken volgens eigen onderzoek door de ACM wel over een eigen website waarop consumenten kunnen boeken. Dit betekent dat 22 van de 22 (100%) onafhankelijke vakantieparken beschikken over een eigen website waarop consumenten kunnen boeken.  
	347. 20 van de 22 onafhankelijke vakantieparken geven aan te beschikken over een eigen website waarop consumenten kunnen boeken. 2 van de 22 onafhankelijke vakantieparken geven aan niet te beschikken over een eigen website waarop consumenten kunnen boeken. Beide beschikken volgens eigen onderzoek door de ACM wel over een eigen website waarop consumenten kunnen boeken. Dit betekent dat 22 van de 22 (100%) onafhankelijke vakantieparken beschikken over een eigen website waarop consumenten kunnen boeken.  


	Vraag 7 – Onafhankelijke vakantieparken enquêtes 
	“Bent u van mening dat u op dit moment goed vindbaar bent voor uw klanten en waarom?” 
	348. 15 van de 22 (68%) onafhankelijke vakantieparken geven aan dat ze goed vindbaar zijn voor hun klanten. 5 van de 22 (23%) vakantieparken geven aan niet goed vindbaar te zijn. 1 van de 22 vakantieparken geeft aan redelijk vindbaar te zijn en 1 van de 22 vakantieparken geeft een onduidelijk antwoord (9%).  
	348. 15 van de 22 (68%) onafhankelijke vakantieparken geven aan dat ze goed vindbaar zijn voor hun klanten. 5 van de 22 (23%) vakantieparken geven aan niet goed vindbaar te zijn. 1 van de 22 vakantieparken geeft aan redelijk vindbaar te zijn en 1 van de 22 vakantieparken geeft een onduidelijk antwoord (9%).  
	348. 15 van de 22 (68%) onafhankelijke vakantieparken geven aan dat ze goed vindbaar zijn voor hun klanten. 5 van de 22 (23%) vakantieparken geven aan niet goed vindbaar te zijn. 1 van de 22 vakantieparken geeft aan redelijk vindbaar te zijn en 1 van de 22 vakantieparken geeft een onduidelijk antwoord (9%).  


	 
	Vraag 7a – Onafhankelijke vakantieparken enquêtes 
	“Hoe belangrijk is uw parknaam daarbij?” 
	349. 14 van de 20 (73%) onafhankelijke vakantieparken geven aan dat de parknaam heel belangrijk is voor de vindbaarheid voor hun klanten. 6 van de 20 (27%) vakantieparken geven aan dat dit gemiddeld belangrijk is. 2 vakantieparken hebben geen antwoord gegeven.  
	349. 14 van de 20 (73%) onafhankelijke vakantieparken geven aan dat de parknaam heel belangrijk is voor de vindbaarheid voor hun klanten. 6 van de 20 (27%) vakantieparken geven aan dat dit gemiddeld belangrijk is. 2 vakantieparken hebben geen antwoord gegeven.  
	349. 14 van de 20 (73%) onafhankelijke vakantieparken geven aan dat de parknaam heel belangrijk is voor de vindbaarheid voor hun klanten. 6 van de 20 (27%) vakantieparken geven aan dat dit gemiddeld belangrijk is. 2 vakantieparken hebben geen antwoord gegeven.  


	 
	4.11 Verkoop (centrale faciliteiten/deel) vakantiepark  
	Vraag 21E – Landal enquêtes  
	“Is, in plaats van het inschakelen van een nieuwe beheerder, verkoop van (de centrale faciliteiten op) uw park een alternatief voor u en zo ja, welke partijen zouden geïnteresseerd zijn in de aankoop van (deze faciliteiten op) uw park?” 
	350. 17 van de 18 Landal vakantieparken (94%) geven aan dat de verkoop van (een deel) van de (centrale) faciliteiten van het park geen alternatief is voor het uitbesteden van beheerdiensten. 1 van de 18 (6%) vakantieparken geeft aan dat dit wel een alternatief is. 4 vakantieparken hebben deze vraag niet beantwoord.  
	350. 17 van de 18 Landal vakantieparken (94%) geven aan dat de verkoop van (een deel) van de (centrale) faciliteiten van het park geen alternatief is voor het uitbesteden van beheerdiensten. 1 van de 18 (6%) vakantieparken geeft aan dat dit wel een alternatief is. 4 vakantieparken hebben deze vraag niet beantwoord.  
	350. 17 van de 18 Landal vakantieparken (94%) geven aan dat de verkoop van (een deel) van de (centrale) faciliteiten van het park geen alternatief is voor het uitbesteden van beheerdiensten. 1 van de 18 (6%) vakantieparken geeft aan dat dit wel een alternatief is. 4 vakantieparken hebben deze vraag niet beantwoord.  


	 
	Vraag 14 – Onafhankelijke vakantieparken enquêtes 
	“Is, in plaats van het inschakelen van een nieuwe beheerder, verkoop van (de centrale faciliteiten op) uw park een alternatief voor u en zo ja, welke partijen zouden geïnteresseerd zijn in de aankoop van (deze faciliteiten op) uw park?” 
	351. 12 van de 22 onafhankelijke vakantieparken (60%) geven aan dat de verkoop van (een deel) van de (centrale) faciliteiten van het park geen alternatief is voor het uitbesteden van beheerdiensten. 4 van de 22 (20%) vakantieparken geven aan dat dit wel een alternatief is. 2 van de 22 vakantieparken geven aan geen faciliteiten te hebben en 2 van de 22 vakantieparken geven een onduidelijk antwoord (20%). 2 vakantieparken hebben deze vraag niet beantwoord.  
	351. 12 van de 22 onafhankelijke vakantieparken (60%) geven aan dat de verkoop van (een deel) van de (centrale) faciliteiten van het park geen alternatief is voor het uitbesteden van beheerdiensten. 4 van de 22 (20%) vakantieparken geven aan dat dit wel een alternatief is. 2 van de 22 vakantieparken geven aan geen faciliteiten te hebben en 2 van de 22 vakantieparken geven een onduidelijk antwoord (20%). 2 vakantieparken hebben deze vraag niet beantwoord.  
	351. 12 van de 22 onafhankelijke vakantieparken (60%) geven aan dat de verkoop van (een deel) van de (centrale) faciliteiten van het park geen alternatief is voor het uitbesteden van beheerdiensten. 4 van de 22 (20%) vakantieparken geven aan dat dit wel een alternatief is. 2 van de 22 vakantieparken geven aan geen faciliteiten te hebben en 2 van de 22 vakantieparken geven een onduidelijk antwoord (20%). 2 vakantieparken hebben deze vraag niet beantwoord.  


	 
	 
	 
	 

	5 Bijlage 
	5 Bijlage 
	-
	 Concurrentiedruk vakantieparken in België en Duitsland
	 

	352. In het hiernavolgende onderzoekt de ACM de concurrentiedruk van door partijen specifiek aangedragen alternatieven in Duitsland (paragraaf 
	352. In het hiernavolgende onderzoekt de ACM de concurrentiedruk van door partijen specifiek aangedragen alternatieven in Duitsland (paragraaf 
	352. In het hiernavolgende onderzoekt de ACM de concurrentiedruk van door partijen specifiek aangedragen alternatieven in Duitsland (paragraaf 
	352. In het hiernavolgende onderzoekt de ACM de concurrentiedruk van door partijen specifiek aangedragen alternatieven in Duitsland (paragraaf 
	5.1
	5.1

	) en België (paragraaf 
	5.2
	5.2

	). De ACM kijkt hierbij of de door partijen aangedragen buitenlandse alternatieven op dezelfde productmarkt actief zijn (vakantieaccommodaties op een vakantiepark). De ACM bekijkt ook of deze aanbieders binnen een reistijd van drie uur te bereiken zijn vanuit Utrecht.669 Verder is voor de ACM van belang of dergelijke parken enige omvang hebben om zodoende een (merkbare) invloed op de concurrentieverhoudingen in Nederland te kunnen hebben. Als laatste beziet de ACM of deze parken zich richten op de Nederland


	353. De ACM concludeert dat een aantal parken nabij de Nederlandse grens concurrentiedruk zou kunnen uitoefenen op de Nederlandse markt. Het betreft hier Ferienpark Grafschaft Bentheim, Lindner Nürburgring Ferienpark, de drie parken van Center Parcs nabij de grens (Terhills, Erperheide en De Vossemeren) en een park van SunParks nabij de grens (Kempense Meren), drie parken van Oostappen (Blauwe Meer, Hengelhoef en Parelstrand) en de enige twee parken van EuroParcs in België. 
	353. De ACM concludeert dat een aantal parken nabij de Nederlandse grens concurrentiedruk zou kunnen uitoefenen op de Nederlandse markt. Het betreft hier Ferienpark Grafschaft Bentheim, Lindner Nürburgring Ferienpark, de drie parken van Center Parcs nabij de grens (Terhills, Erperheide en De Vossemeren) en een park van SunParks nabij de grens (Kempense Meren), drie parken van Oostappen (Blauwe Meer, Hengelhoef en Parelstrand) en de enige twee parken van EuroParcs in België. 

	354. De ACM merkt hierbij op dat als zij bij de berekening van de marktaandelen rekening houdt met de omzet van deze buitenlandse partijen het gezamenlijke marktaandeel van Roompot en Landal met circa anderhalf procent daalt.670 
	354. De ACM merkt hierbij op dat als zij bij de berekening van de marktaandelen rekening houdt met de omzet van deze buitenlandse partijen het gezamenlijke marktaandeel van Roompot en Landal met circa anderhalf procent daalt.670 


	669  De ACM hanteert een reistijd van ten hoogste drie uur is (zie punt 
	669  De ACM hanteert een reistijd van ten hoogste drie uur is (zie punt 
	669  De ACM hanteert een reistijd van ten hoogste drie uur is (zie punt 
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	 van dit besluit). De ACM gaat uit van Utrecht aangezien dit centraal gelegen ligt binnen Nederland. In antwoord op vragen van de ACM gaan partijen eveneens een reistijd vanuit Utrecht. Zie antwoorden van partijen van 17 december 2021 met kenmerk ACM/IN665824. 
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	 van dit besluit. 
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	 van Roompot zijn dit Ferienresort Cochem, Eifelpark Kronenburger See, Ferienresort Bad Bentheim, Hohenwarterseehof, Bergresort Winterberg, Résidence Winterberg, Ferienpark Hambachtal, HANSA-PARK Resort am Meer, Hafendorf Rheinsberg, Hilserhof, Dengler Hof en Hof Keppel. Volgens de 
	website
	website

	 van Landal zijn dit Eifel Prümtal, Warsberg, Hochwald, Mont Royal, Sonnenberg, Wirfttal, Dwergter Sand, Winterberg, Saltztal Paradies, Travemünde, Ferienpark Marissa (in samenwerking met Novasol) en Dormio Resort Eifeler Tor (deze laatste in samenwerking met Dormio).  

	672  Park Nordseeküste, Bispinger Heide, Park Bostalsee, Park Hochsauerland, Park Eifel en Park Allgäu. 

	5.1 Duitsland 
	355. Roompot en Landal zelf zijn actief in Duitsland: beide hebben twaalf parken in Duitsland.671 Partijen noemen als twee van de belangrijkste concurrenten Center Parcs en Upland Parcs. Andere belangrijke concurrenten zijn volgens partijen H&P Touristik, DanCenter, Novasol, Dormio, Success Holiday Parcs en talloze andere parken in West-Duitsland die op zelfstandige basis of door kleinere beheerders worden geëxploiteerd. De ACM heeft partijen specifiek gevraagd naar de belangrijkste concurrenten van Roompot
	355. Roompot en Landal zelf zijn actief in Duitsland: beide hebben twaalf parken in Duitsland.671 Partijen noemen als twee van de belangrijkste concurrenten Center Parcs en Upland Parcs. Andere belangrijke concurrenten zijn volgens partijen H&P Touristik, DanCenter, Novasol, Dormio, Success Holiday Parcs en talloze andere parken in West-Duitsland die op zelfstandige basis of door kleinere beheerders worden geëxploiteerd. De ACM heeft partijen specifiek gevraagd naar de belangrijkste concurrenten van Roompot
	355. Roompot en Landal zelf zijn actief in Duitsland: beide hebben twaalf parken in Duitsland.671 Partijen noemen als twee van de belangrijkste concurrenten Center Parcs en Upland Parcs. Andere belangrijke concurrenten zijn volgens partijen H&P Touristik, DanCenter, Novasol, Dormio, Success Holiday Parcs en talloze andere parken in West-Duitsland die op zelfstandige basis of door kleinere beheerders worden geëxploiteerd. De ACM heeft partijen specifiek gevraagd naar de belangrijkste concurrenten van Roompot

	356. Center Parcs. Center Parcs heeft zes parken in Duitsland.672 Vanaf Utrecht bezien is geen enkel park binnen drie uur rijden te bereiken: Park Nordseeküste: circa drie uur en driekwartier; Bispinger Heide: circa viereneenhalf uur; Park Bostalsee: circa viereneenhalf uur; Park Hochsauerland circa drie uur en driekwartier; Park Eiffel circa drie uur en driekwartier en Park Allgäu is circa acht uur rijden. Het is niet aannemelijk dat deze parken concurrentiedruk uitoefenen op Roompot en Landal in Nederland
	356. Center Parcs. Center Parcs heeft zes parken in Duitsland.672 Vanaf Utrecht bezien is geen enkel park binnen drie uur rijden te bereiken: Park Nordseeküste: circa drie uur en driekwartier; Bispinger Heide: circa viereneenhalf uur; Park Bostalsee: circa viereneenhalf uur; Park Hochsauerland circa drie uur en driekwartier; Park Eiffel circa drie uur en driekwartier en Park Allgäu is circa acht uur rijden. Het is niet aannemelijk dat deze parken concurrentiedruk uitoefenen op Roompot en Landal in Nederland


	357. Upland Parcs. Upland Parcs heeft vijf vakantieparken in Duitsland. Alle liggen in of om Winterberg.673 Het betreffen voor een deel appartementen (zoals de Bergblick, Astenberg en Haus Bergsicht appartementen). De vakantieparken bevatten voornamelijk huisjes en beperkte centrale faciliteiten (een bakker en een speeltuin inclusief voetbalveldje). Gelet op de productkenmerken van deze parken is vraagsubstitutie minder aannemelijk. Vanaf Utrecht is Winterberg circa drie-en-een-half uur rijden. Gelet op de 
	357. Upland Parcs. Upland Parcs heeft vijf vakantieparken in Duitsland. Alle liggen in of om Winterberg.673 Het betreffen voor een deel appartementen (zoals de Bergblick, Astenberg en Haus Bergsicht appartementen). De vakantieparken bevatten voornamelijk huisjes en beperkte centrale faciliteiten (een bakker en een speeltuin inclusief voetbalveldje). Gelet op de productkenmerken van deze parken is vraagsubstitutie minder aannemelijk. Vanaf Utrecht is Winterberg circa drie-en-een-half uur rijden. Gelet op de 
	357. Upland Parcs. Upland Parcs heeft vijf vakantieparken in Duitsland. Alle liggen in of om Winterberg.673 Het betreffen voor een deel appartementen (zoals de Bergblick, Astenberg en Haus Bergsicht appartementen). De vakantieparken bevatten voornamelijk huisjes en beperkte centrale faciliteiten (een bakker en een speeltuin inclusief voetbalveldje). Gelet op de productkenmerken van deze parken is vraagsubstitutie minder aannemelijk. Vanaf Utrecht is Winterberg circa drie-en-een-half uur rijden. Gelet op de 

	358. H&P Touristik (H&P). H&P heeft veertien vakantieparken in Duitsland (zie hieronder een kaart met daarop desbetreffende parken). Alleen de parken Greetsiel, Burhave, Cuxhaven en Willingen liggen in de buurt van Nederland. Vanuit Utrecht is Willingen circa drie-en-een-half uur rijden. Voor Greetsiel en Burhave is het vanuit Utrecht circa drie uur en driekwartier rijden. Cuxhaven is ongeveer vier uur en een kwartier rijden vanuit Utrecht.  
	358. H&P Touristik (H&P). H&P heeft veertien vakantieparken in Duitsland (zie hieronder een kaart met daarop desbetreffende parken). Alleen de parken Greetsiel, Burhave, Cuxhaven en Willingen liggen in de buurt van Nederland. Vanuit Utrecht is Willingen circa drie-en-een-half uur rijden. Voor Greetsiel en Burhave is het vanuit Utrecht circa drie uur en driekwartier rijden. Cuxhaven is ongeveer vier uur en een kwartier rijden vanuit Utrecht.  


	673  Upland Winterberg, Bergblick, Astenberg, Dumel, Haus Bergsicht. 
	673  Upland Winterberg, Bergblick, Astenberg, Dumel, Haus Bergsicht. 

	Figuur 87: Locaties H&P (Duitsland) 
	 
	Figure
	Bron: 
	Bron: 
	H&P report 2021
	H&P report 2021

	, pagina 16. 

	359. De ACM merkt verder op dat de 
	359. De ACM merkt verder op dat de 
	359. De ACM merkt verder op dat de 
	359. De ACM merkt verder op dat de 
	website
	website

	 van H&P op dit moment niet de mogelijkheid kent om een andere taal dan de Duitse te kiezen. Het is daarom niet aannemelijk dat H&P tracht de Nederlandse toerist naar zich toe te trekken. Gelet hierop én de reisafstand naar de meeste parken van H&P is het niet aannemelijk dat H&P concurrentiedruk uitoefent op Roompot en Landal in Nederland. 


	360. DanCenter. DanCenter biedt voornamelijk in Scandinavië vakantiehuizen aan. DanCenter biedt ook in Duitsland vakantiehuizen aan in (de buurt van) Otterndorf, Wendtorf, Großenbrode en Grömitz. De laatste drie locaties liggen aan de Oostzee (zie ook het kaartje hierna). Alleen Otterndorf ligt aan de Elbe en ligt circa viereneenhalf uur rijden van Utrecht. Gelet op de reistijd is het niet aannemelijk dat DanCenter met deze locaties concurrentiedruk uitoefenen op Roompot en Landal in Nederland. 
	360. DanCenter. DanCenter biedt voornamelijk in Scandinavië vakantiehuizen aan. DanCenter biedt ook in Duitsland vakantiehuizen aan in (de buurt van) Otterndorf, Wendtorf, Großenbrode en Grömitz. De laatste drie locaties liggen aan de Oostzee (zie ook het kaartje hierna). Alleen Otterndorf ligt aan de Elbe en ligt circa viereneenhalf uur rijden van Utrecht. Gelet op de reistijd is het niet aannemelijk dat DanCenter met deze locaties concurrentiedruk uitoefenen op Roompot en Landal in Nederland. 


	Figuur 88: Locaties DanCenter 
	 
	Figure
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	. 

	361. Novasol674. Novasol biedt binnenlandparken aan in West-Duitsland.675 De kaart hierna geeft de vakantieparken weer zoals Novasol deze presenteert op de eigen website. De ACM stelt vast dat de meeste van deze parken meer in het binnenland van Duitsland liggen. Vanaf Utrecht is de reistijd naar Nordseebad Ottendorf circa vier uur, Ferienpark Marissa/Dümmer See676 circa drie uur, St.Andreasberg/Oberharz en Thale/Harz meer dan vijf uur rijden, Frankenau, Kirchheim / Hessen Oberaula/Hausen en Thalfang meer d
	361. Novasol674. Novasol biedt binnenlandparken aan in West-Duitsland.675 De kaart hierna geeft de vakantieparken weer zoals Novasol deze presenteert op de eigen website. De ACM stelt vast dat de meeste van deze parken meer in het binnenland van Duitsland liggen. Vanaf Utrecht is de reistijd naar Nordseebad Ottendorf circa vier uur, Ferienpark Marissa/Dümmer See676 circa drie uur, St.Andreasberg/Oberharz en Thale/Harz meer dan vijf uur rijden, Frankenau, Kirchheim / Hessen Oberaula/Hausen en Thalfang meer d
	361. Novasol674. Novasol biedt binnenlandparken aan in West-Duitsland.675 De kaart hierna geeft de vakantieparken weer zoals Novasol deze presenteert op de eigen website. De ACM stelt vast dat de meeste van deze parken meer in het binnenland van Duitsland liggen. Vanaf Utrecht is de reistijd naar Nordseebad Ottendorf circa vier uur, Ferienpark Marissa/Dümmer See676 circa drie uur, St.Andreasberg/Oberharz en Thale/Harz meer dan vijf uur rijden, Frankenau, Kirchheim / Hessen Oberaula/Hausen en Thalfang meer d


	674  Overigens is Novasol ook een dochteronderneming van de verkoper en daarmee thans nog een zusteronderneming van Landal. 
	674  Overigens is Novasol ook een dochteronderneming van de verkoper en daarmee thans nog een zusteronderneming van Landal. 
	675  Nordseebad Ottendorf, Ferienpark Marissa/Dümmer See, St.Andreasberg/Oberharz, Thale/Harz, Frankenau, Kirchheim / Hessen, Oberaula/Hausen, Thalfang en Feriendorf Nieheim im Teutoburger Wald. 
	676  Volgens nieuws op de 
	676  Volgens nieuws op de 
	site
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	 van Landal is dit een Landal-park waar Novasol de verhuur verzorgt. Dit park laat de ACM daarom buiten beschouwing in haar analyse.  


	Figuur 89: Locaties vakantieparken Novasol in Duitsland 
	 
	Figure
	Bron: website Novasol 
	362. Dormio. Dormio heeft in Duitsland één locatie: Dormio Resort Eifeler Tor. Deze locatie wordt ook op de website van Landal aangeboden. Vanaf Utrecht is het net meer dan drie uur rijden naar deze locatie. Gelet hierop is het niet aannemelijk dat dit resort concurrentiedruk uitoefent op Roompot en Landal in Nederland.  
	362. Dormio. Dormio heeft in Duitsland één locatie: Dormio Resort Eifeler Tor. Deze locatie wordt ook op de website van Landal aangeboden. Vanaf Utrecht is het net meer dan drie uur rijden naar deze locatie. Gelet hierop is het niet aannemelijk dat dit resort concurrentiedruk uitoefent op Roompot en Landal in Nederland.  
	362. Dormio. Dormio heeft in Duitsland één locatie: Dormio Resort Eifeler Tor. Deze locatie wordt ook op de website van Landal aangeboden. Vanaf Utrecht is het net meer dan drie uur rijden naar deze locatie. Gelet hierop is het niet aannemelijk dat dit resort concurrentiedruk uitoefent op Roompot en Landal in Nederland.  

	363. Success Holiday Parcs heeft één vakantiepark (vakantiepark Hambachtal) en is vier uur en twintig minuten rijden vanuit Utrecht.677 Dit park ligt in Rijnland-Palts ter hoogte van Trier. Gelet op de reisafstand is het niet aannemelijk dat deze Success Holiday Parcs-locatie rechtstreekse concurrentiedruk op Roompot en Landal in Nederland uitoefent.  
	363. Success Holiday Parcs heeft één vakantiepark (vakantiepark Hambachtal) en is vier uur en twintig minuten rijden vanuit Utrecht.677 Dit park ligt in Rijnland-Palts ter hoogte van Trier. Gelet op de reisafstand is het niet aannemelijk dat deze Success Holiday Parcs-locatie rechtstreekse concurrentiedruk op Roompot en Landal in Nederland uitoefent.  

	364. GEW Ferien. GEW Ferien is aanwezig in zeven plaatsen: Allgäu (met Ferienclub Maierhöfen en Hotel ‘Das Allgäu’), Berlijn, Chiemsee, Müritz, Rügen (met Hotel ‘Villa Halliger’ en Rügener Ferienhäuser am Hochufer), Sylt en Usedom. Geen van deze plaatsen ligt nabij Nederland.678 De ACM merkt verder op dat de 
	364. GEW Ferien. GEW Ferien is aanwezig in zeven plaatsen: Allgäu (met Ferienclub Maierhöfen en Hotel ‘Das Allgäu’), Berlijn, Chiemsee, Müritz, Rügen (met Hotel ‘Villa Halliger’ en Rügener Ferienhäuser am Hochufer), Sylt en Usedom. Geen van deze plaatsen ligt nabij Nederland.678 De ACM merkt verder op dat de 
	364. GEW Ferien. GEW Ferien is aanwezig in zeven plaatsen: Allgäu (met Ferienclub Maierhöfen en Hotel ‘Das Allgäu’), Berlijn, Chiemsee, Müritz, Rügen (met Hotel ‘Villa Halliger’ en Rügener Ferienhäuser am Hochufer), Sylt en Usedom. Geen van deze plaatsen ligt nabij Nederland.678 De ACM merkt verder op dat de 
	website
	website

	 van GEW Ferien op dit moment niet de mogelijkheid kent om de Nederlandse taal te selecteren (alleen de Duitse en Engelse taal zijn mogelijk). Dit duidt er ook op dat deze partij zich niet op de Nederlandse concurrent richt. Gelet op het voorgaande is het niet aannemelijk dat deze locaties van GEW Ferien rechtstreekse concurrentiedruk uitoefenen op Roompot en Landal in Nederland.  


	365. Dorint Hotel en Resorts (Dorint). Dorint is een aanbieder van hotelaccommodaties. Vaak in een (groot)stedelijke omgeving.679 Zowel geografisch als wat betreft het productaanbod is Dorint geen 
	365. Dorint Hotel en Resorts (Dorint). Dorint is een aanbieder van hotelaccommodaties. Vaak in een (groot)stedelijke omgeving.679 Zowel geografisch als wat betreft het productaanbod is Dorint geen 
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	 van Succes Holiday Parcs noemt vier uur rijden vanaf Nederland. 

	678  Zie de 
	678  Zie de 
	online catalogus
	online catalogus

	 van GEW Ferien, pagina 46, voor een overzicht van de vakantieparken en hotels van GEW Ferien. 

	679  Bijvoorbeeld, in Bremen betreft het een 
	679  Bijvoorbeeld, in Bremen betreft het een 
	city hotel
	city hotel

	 en een luxe 
	parkhotel
	parkhotel

	. In Hamburg ligt een hotel (
	Hamburg-Eppendorf
	Hamburg-Eppendorf

	). In Düsseldorf bevinden zich twee hotels (één congreshotel en één vlakbij de luchthaven). In Keulen bevinden zich vier hotels (
	Art Cologne
	Art Cologne

	, 
	An der Messe Köln
	An der Messe Köln

	, 
	Hotel am Heumarkt Colgone
	Hotel am Heumarkt Colgone

	, 
	Köln Junkersdorf
	Köln Junkersdorf

	). In Dortmunt ligt een hotel (
	An den Westfalenhallen
	An den Westfalenhallen

	). In 
	Essen
	Essen

	 ligt ook een hotel. Verder zijn er nog hotels in 
	Düren
	Düren

	, 
	Remscheid
	Remscheid

	, 
	Bonn
	Bonn

	, 
	Arnsberg/Sauerland
	Arnsberg/Sauerland

	, 
	Siegen
	Siegen

	. In 
	Herford/Vlotho
	Herford/Vlotho

	 ligt een driesterrenhotel dat volgens Dorint een “business and conference hotel” is.  


	concurrent van Roompot en Landal in Nederland. Het is daarom niet aannemelijk dat Dorint concurrentiedruk uitoefent op Roompot en Landal in Nederland. 
	concurrent van Roompot en Landal in Nederland. Het is daarom niet aannemelijk dat Dorint concurrentiedruk uitoefent op Roompot en Landal in Nederland. 
	concurrent van Roompot en Landal in Nederland. Het is daarom niet aannemelijk dat Dorint concurrentiedruk uitoefent op Roompot en Landal in Nederland. 

	366. Hapimag. Hapimag biedt op haar website veertien resorts en woonboten aan.680 Op basis van de ligging op de kaart blijkt dat alleen Hamburg, Unterkirnach en Winterberg in de buurt van Nederland liggen. Het Hapimag resort te Hamburg ligt (midden) in Hamburg.681 Gelet op de ligging heeft deze locatie andere productkenmerken dan een vakantiepark. Bovendien is deze locatie circa vijf uur rijden vanaf Utrecht. Hapimag Unterkirnach ligt naar eigen zeggen in een meer landelijke omgeving.682 Het aanbod van dit 
	366. Hapimag. Hapimag biedt op haar website veertien resorts en woonboten aan.680 Op basis van de ligging op de kaart blijkt dat alleen Hamburg, Unterkirnach en Winterberg in de buurt van Nederland liggen. Het Hapimag resort te Hamburg ligt (midden) in Hamburg.681 Gelet op de ligging heeft deze locatie andere productkenmerken dan een vakantiepark. Bovendien is deze locatie circa vijf uur rijden vanaf Utrecht. Hapimag Unterkirnach ligt naar eigen zeggen in een meer landelijke omgeving.682 Het aanbod van dit 

	367. EuroParcs. Momenteel biedt EuroParcs geen accommodaties op vakantieparken aan op haar website voor Duitsland. 
	367. EuroParcs. Momenteel biedt EuroParcs geen accommodaties op vakantieparken aan op haar website voor Duitsland. 

	368. Zelfstandige of kleinere beheerders. Partijen noemen elf voorbeelden van zelfstandige vakantieparken:683 
	368. Zelfstandige of kleinere beheerders. Partijen noemen elf voorbeelden van zelfstandige vakantieparken:683 

	• Ferien- und Erholungspark Schindeldorf. Dit park ligt in het midden van Duitsland nabij Stromberg. Naar eigen zeggen is het circa drie uur rijden vanaf Nederland.684 Vanaf Utrecht is dit park circa vier uur rijden. Gelet op de afstand is het niet aannemelijk dat de activiteiten van deze aanbieder rechtstreeks concurreren met de vakantieparken van Roompot en Landal in Nederland.  
	• Ferien- und Erholungspark Schindeldorf. Dit park ligt in het midden van Duitsland nabij Stromberg. Naar eigen zeggen is het circa drie uur rijden vanaf Nederland.684 Vanaf Utrecht is dit park circa vier uur rijden. Gelet op de afstand is het niet aannemelijk dat de activiteiten van deze aanbieder rechtstreeks concurreren met de vakantieparken van Roompot en Landal in Nederland.  

	• Feriendorf Reinskopf is een kleine onderneming in Schönecken, circa drie en een half uur rijden van Utrecht. Gelet op de (beperkte) omvang en afstand is het niet aannemelijk dat de activiteiten van deze aanbieder concurreren met de vakantieparken van Roompot en Landal in Nederland. 
	• Feriendorf Reinskopf is een kleine onderneming in Schönecken, circa drie en een half uur rijden van Utrecht. Gelet op de (beperkte) omvang en afstand is het niet aannemelijk dat de activiteiten van deze aanbieder concurreren met de vakantieparken van Roompot en Landal in Nederland. 

	• Feriendorf Waldbrunn omvat 190 bungalows waarvan er zeventig verhuurd worden685 circa drie uur rijden vanaf de Nederlandse grens686 en circa vijfeneenhalf uur rijden vanaf Utrecht. Gelet op de afstand is het niet aannemelijk dat de activiteiten van deze aanbieder concurreren met de vakantieparken van Roompot en Landal in Nederland. 
	• Feriendorf Waldbrunn omvat 190 bungalows waarvan er zeventig verhuurd worden685 circa drie uur rijden vanaf de Nederlandse grens686 en circa vijfeneenhalf uur rijden vanaf Utrecht. Gelet op de afstand is het niet aannemelijk dat de activiteiten van deze aanbieder concurreren met de vakantieparken van Roompot en Landal in Nederland. 

	• Ferienpark ‘Am Meer’ Burhave. Dit park ligt circa drie uur en veertig minuten rijden vanaf Utrecht. Gelet op de reisafstand is het niet aannemelijk dat dit park rechtstreekse concurrentiedruk uitoefent op Roompot en Landal in Nederland. De 
	• Ferienpark ‘Am Meer’ Burhave. Dit park ligt circa drie uur en veertig minuten rijden vanaf Utrecht. Gelet op de reisafstand is het niet aannemelijk dat dit park rechtstreekse concurrentiedruk uitoefent op Roompot en Landal in Nederland. De 
	• Ferienpark ‘Am Meer’ Burhave. Dit park ligt circa drie uur en veertig minuten rijden vanaf Utrecht. Gelet op de reisafstand is het niet aannemelijk dat dit park rechtstreekse concurrentiedruk uitoefent op Roompot en Landal in Nederland. De 
	website
	website

	 van dit park is alleen in het Duits. Het is daarom ook niet aannemelijk dat deze locatie zich richt op de Nederlandse toerist en concurrentiedruk uitoefent op Roompot en Landal in Nederland.  


	• Ferienpark am Waldsee ligt in de Harz in Clausthal-Zellerfeld en heeft zestig accommodaties waarvan er 24 worden verhuurd.687 Deze locatie ligt circa vijf uur rijden van Utrecht. Deze aanbieder heeft een website die uitsluitend in het Duits is. Gelet op de omvang, afstand vanaf Nederland en de Duitstalige website is het niet aannemelijk dat deze aanbieder zich richt op Nederlandse toeristen en concurrentiedruk uitoefent op Roompot en Landal in Nederland. 
	• Ferienpark am Waldsee ligt in de Harz in Clausthal-Zellerfeld en heeft zestig accommodaties waarvan er 24 worden verhuurd.687 Deze locatie ligt circa vijf uur rijden van Utrecht. Deze aanbieder heeft een website die uitsluitend in het Duits is. Gelet op de omvang, afstand vanaf Nederland en de Duitstalige website is het niet aannemelijk dat deze aanbieder zich richt op Nederlandse toeristen en concurrentiedruk uitoefent op Roompot en Landal in Nederland. 


	680  Berlijn Gendarmenmarkt, Berlijn Zoo, Binz, Braunlage, Dresden, Hamburg, Houseboats Müritz, Hörnum, München, Unterkirnach, Westerland Aalborg, Westerland Dünenblick, Weseterland Margarethenhof en Winterberg. 
	680  Berlijn Gendarmenmarkt, Berlijn Zoo, Binz, Braunlage, Dresden, Hamburg, Houseboats Müritz, Hörnum, München, Unterkirnach, Westerland Aalborg, Westerland Dünenblick, Weseterland Margarethenhof en Winterberg. 
	681  Steinstrasse 12-14, 20095 Hamburg. 
	682  Volgens de 
	682  Volgens de 
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	 in het Zwarte Woud. 

	683  Eén van deze voorbeelden is het al besproken vakantiepark van Success Holiday Parcs (vakantiepark Hambachtal) en laat de ACM hier buiten beschouwing. 
	684  
	684  
	https://www.vakantiepark-schindeldorf.nl/Park/
	https://www.vakantiepark-schindeldorf.nl/Park/

	.  

	685  
	685  
	https://vakantiepark-waldbrunn.nl/ons-park.html
	https://vakantiepark-waldbrunn.nl/ons-park.html

	 meldt dat er 190 bungalows zijn. Het lijkt er echter op dat er zeventig hiervan verhuurd worden (zie 
	https://www.feriendorf-waldbrunn.de/das-feriendorf/
	https://www.feriendorf-waldbrunn.de/das-feriendorf/

	: “Das Feriendorf liegt unmittelbar am Katzenbuckel, der mit 626 m höchsten Erhebung im Hohen Odenwald. Auf einer Gesamtfläche von 16 ha stehen im Feriendorf insgesamt 70 Ferienhäuser zur Vermietung um einen erholsamen Urlaub mitten im Naturpark Neckartal-Odenwald zu verbringen.”). 

	686  
	686  
	https://vakantiepark-waldbrunn.nl/
	https://vakantiepark-waldbrunn.nl/

	.  

	687  
	687  
	https://www.ferienpark-im-harz.de/ferienpark/
	https://www.ferienpark-im-harz.de/ferienpark/

	.  


	• Ferienpark Aulatal ligt ongeveer veertig kilometer onder Kassel ten hoogte van Bad Hersfeld688, circa viereneenhalf uur rijden van Utrecht en biedt twee bungalows aan.689 Gelet op de afstand en omvang is het al niet aannemelijk dat deze aanbieder concurrentiedruk uitoefent op Roompot en Landal in Nederland. 
	• Ferienpark Aulatal ligt ongeveer veertig kilometer onder Kassel ten hoogte van Bad Hersfeld688, circa viereneenhalf uur rijden van Utrecht en biedt twee bungalows aan.689 Gelet op de afstand en omvang is het al niet aannemelijk dat deze aanbieder concurrentiedruk uitoefent op Roompot en Landal in Nederland. 
	• Ferienpark Aulatal ligt ongeveer veertig kilometer onder Kassel ten hoogte van Bad Hersfeld688, circa viereneenhalf uur rijden van Utrecht en biedt twee bungalows aan.689 Gelet op de afstand en omvang is het al niet aannemelijk dat deze aanbieder concurrentiedruk uitoefent op Roompot en Landal in Nederland. 

	• Ferienpark Grafschaft Bentheim is een vakantiepark zeer nabij de Nederlandse grens (Uelsen) en is binnen twee uur te bereiken vanaf Utrecht met 140 accommodaties690. Voor dit park is het aannemelijk dat deze aanbieder zich richt op de Nederlandse toerist (die net over de grens wil recreëren).  
	• Ferienpark Grafschaft Bentheim is een vakantiepark zeer nabij de Nederlandse grens (Uelsen) en is binnen twee uur te bereiken vanaf Utrecht met 140 accommodaties690. Voor dit park is het aannemelijk dat deze aanbieder zich richt op de Nederlandse toerist (die net over de grens wil recreëren).  

	• Ferienpark Ronshausen heeft meer dan 150 bungalows ongeveer drie uur rijden vanaf Nederland691 en circa vijf uur rijden vanaf Utrecht. Gelet op vooral de afstand is het niet aannemelijk dat dit park concurrentiedruk uitoefent op Roompot en Landal in Nederland. 
	• Ferienpark Ronshausen heeft meer dan 150 bungalows ongeveer drie uur rijden vanaf Nederland691 en circa vijf uur rijden vanaf Utrecht. Gelet op vooral de afstand is het niet aannemelijk dat dit park concurrentiedruk uitoefent op Roompot en Landal in Nederland. 

	• Holiday Park Wilsumer Berge is een camping nabij Nordhorn met 24 vakantiehuisjes692 en ligt circa twee uur van Utrecht.693 Het park bevat elf accommodaties. Deze locatie ligt nabij Nederland. Het is aannemelijk dat deze aanbieder rechtstreekse concurrentiedruk uitoefent op Roompot en Landal in Nederland. Gelet op de omvang van dit park is het echter niet aannemelijk dat hier substantiële concurrentiedruk vanuit gaat.694  
	• Holiday Park Wilsumer Berge is een camping nabij Nordhorn met 24 vakantiehuisjes692 en ligt circa twee uur van Utrecht.693 Het park bevat elf accommodaties. Deze locatie ligt nabij Nederland. Het is aannemelijk dat deze aanbieder rechtstreekse concurrentiedruk uitoefent op Roompot en Landal in Nederland. Gelet op de omvang van dit park is het echter niet aannemelijk dat hier substantiële concurrentiedruk vanuit gaat.694  

	• Lindner Nürburgring Ferienpark is een vakantiepark in Drees met circa 85 vakantiewoningen695, circa drie-en-een-half uur rijden vanaf Utrecht.  
	• Lindner Nürburgring Ferienpark is een vakantiepark in Drees met circa 85 vakantiewoningen695, circa drie-en-een-half uur rijden vanaf Utrecht.  

	369. Gelet op het voorgaande komt de ACM tot de conclusie dat een aantal parken dat nabij de Nederlandse grens liggen en zich richten op Nederlandse gasten betrokken moeten worden in de beoordeling van de gevolgen van de voorgenomen concentratie.696 Het betreft Ferienpark Grafschaft Bentheim en Lindner Nürburgring Ferienpark.  
	369. Gelet op het voorgaande komt de ACM tot de conclusie dat een aantal parken dat nabij de Nederlandse grens liggen en zich richten op Nederlandse gasten betrokken moeten worden in de beoordeling van de gevolgen van de voorgenomen concentratie.696 Het betreft Ferienpark Grafschaft Bentheim en Lindner Nürburgring Ferienpark.  


	688  
	688  
	688  
	https://www.aulatal.nl/het-park/
	https://www.aulatal.nl/het-park/

	.  

	689  
	689  
	https://www.aulatal.nl/prijzen/
	https://www.aulatal.nl/prijzen/

	 laat prijzen voor bungalow 93 en bungalow 96 zien. 

	690  
	690  
	https://www.ferienparkgrafschaftbentheim.eu/Content/EAGLE/images/Ground-map-GB.pdf
	https://www.ferienparkgrafschaftbentheim.eu/Content/EAGLE/images/Ground-map-GB.pdf

	.  

	691  
	691  
	https://www.vakantiepark-ronshausen.nl/index.html
	https://www.vakantiepark-ronshausen.nl/index.html

	.  

	692  Zie de 
	692  Zie de 
	kaart
	kaart

	 op de website. 

	693  
	693  
	https://www.wilsumerberge.nl/
	https://www.wilsumerberge.nl/

	.  

	694  Gemiddeld genomen hebben partijen circa 120-150 accommodaties op hun parken.  
	695  
	695  
	https://www.lindner.de/en/nuerburgring-drees-ferienpark/welcome.html
	https://www.lindner.de/en/nuerburgring-drees-ferienpark/welcome.html

	.  

	696  Het betreft hier specifiek Ferienpark Grafschaft Bentheim en Lindner Nürburgring Ferienpark.  
	697  Volgens de 
	697  Volgens de 
	website
	website

	 van Roompot gaat het om Park Eksel, Breeduyn Village, Rochefort en Ardenne, Hoeve den Overdraght, Hoeve Brugge en Parc la Clusure.  

	698  Volgens de 
	698  Volgens de 
	website
	website

	 van Landal gaat het om Mooi Zutendaal, Village les Gottales en Village l’Eau d’Heure. 

	699  De reistijden per auto vanaf Utrecht zijn als volgt: Bredene (2:52), Durbuy (3:05), De Haan (2:55), Hastière (3:06), Oignies-en-Thierache (3:33), Lanaken (2:04), Rekem-Lanaken (2:00) en Nieuwpoort (2:57). 
	700  De faciliteiten op Bredene omvatten onder andere een tennisbaan, speelplaats en buitenzwembad. In de nabije omgeving van De Haan is een tennisbaan en een openluchtbad. Lanaken heeft alleen een speelplaats in de nabijheid. Renekem-Lanaken heeft geen noemenswaardige voorzieningen in de nabijheid.  

	5.2 België 
	370. Roompot heeft zes bestemmingen in België697 en Landal heeft drie vakantieparken in België.698 Volgens partijen zijn er drie grote spelers actief op de Belgische markt: Novasol, Ourthe & Somme en Holiday Suites. Verder heeft Center Parcs nog vijf parken in België. De ACM heeft partijen gevraagd naar de tien belangrijkste concurrenten in België. In aanvulling op de eerder genoemde aanbieders noemen partijen verder SunParks, Ardennes Étappe, Belvilla, Oostappen, EuroParcs en Ardenne Résidences.  
	370. Roompot heeft zes bestemmingen in België697 en Landal heeft drie vakantieparken in België.698 Volgens partijen zijn er drie grote spelers actief op de Belgische markt: Novasol, Ourthe & Somme en Holiday Suites. Verder heeft Center Parcs nog vijf parken in België. De ACM heeft partijen gevraagd naar de tien belangrijkste concurrenten in België. In aanvulling op de eerder genoemde aanbieders noemen partijen verder SunParks, Ardennes Étappe, Belvilla, Oostappen, EuroParcs en Ardenne Résidences.  
	370. Roompot heeft zes bestemmingen in België697 en Landal heeft drie vakantieparken in België.698 Volgens partijen zijn er drie grote spelers actief op de Belgische markt: Novasol, Ourthe & Somme en Holiday Suites. Verder heeft Center Parcs nog vijf parken in België. De ACM heeft partijen gevraagd naar de tien belangrijkste concurrenten in België. In aanvulling op de eerder genoemde aanbieders noemen partijen verder SunParks, Ardennes Étappe, Belvilla, Oostappen, EuroParcs en Ardenne Résidences.  

	371. Novasol biedt op haar website verschillende vakantieparken aan in België op twee à drie uur rijden vanaf Utrecht.699 Alleen Bredene, De Haan, Lanaken, Rekem-Lanaken en Nieuwpoort zijn binnen drie uur vanaf Utrecht te bereiken. Nieuwpoort is geen vakantiepark, maar omvat woonboten. De faciliteiten op Bredene, De Haan, Lanaken, Rekem-Lanaken zijn zeer beperkt.700 Deze huizen worden door eigenaren individueel aangeboden (via bijvoorbeeld Novasol, maar ook via airbnb). Het lijkt hier meer te gaan om indivi
	371. Novasol biedt op haar website verschillende vakantieparken aan in België op twee à drie uur rijden vanaf Utrecht.699 Alleen Bredene, De Haan, Lanaken, Rekem-Lanaken en Nieuwpoort zijn binnen drie uur vanaf Utrecht te bereiken. Nieuwpoort is geen vakantiepark, maar omvat woonboten. De faciliteiten op Bredene, De Haan, Lanaken, Rekem-Lanaken zijn zeer beperkt.700 Deze huizen worden door eigenaren individueel aangeboden (via bijvoorbeeld Novasol, maar ook via airbnb). Het lijkt hier meer te gaan om indivi


	uitoefenen op de vakantieparken van Roompot en Landal (en dan met name die parken van partijen die meer substantiële (centrale) faciliteiten hebben).  
	uitoefenen op de vakantieparken van Roompot en Landal (en dan met name die parken van partijen die meer substantiële (centrale) faciliteiten hebben).  
	uitoefenen op de vakantieparken van Roompot en Landal (en dan met name die parken van partijen die meer substantiële (centrale) faciliteiten hebben).  

	372. Ourthe & Somme heeft tien vakantieparken in de Ardennen.701 Deze vakantieparken hebben beperkte faciliteiten (zo heeft alleen Résidence Durbuy een openluchtzwembad dat alleen open is in juni, juli en augustus). Vaak zijn er wat speelfaciliteiten voor kinderen. De nadruk ligt op de activiteiten om het park. De reistijden vanuit Utrecht naar de Ardennen is circa drie à vier uur rijden.702 Gelet op de afstand en het productaanbod (de faciliteiten) is het niet aannemelijk dat deze parken concurrentiedruk u
	372. Ourthe & Somme heeft tien vakantieparken in de Ardennen.701 Deze vakantieparken hebben beperkte faciliteiten (zo heeft alleen Résidence Durbuy een openluchtzwembad dat alleen open is in juni, juli en augustus). Vaak zijn er wat speelfaciliteiten voor kinderen. De nadruk ligt op de activiteiten om het park. De reistijden vanuit Utrecht naar de Ardennen is circa drie à vier uur rijden.702 Gelet op de afstand en het productaanbod (de faciliteiten) is het niet aannemelijk dat deze parken concurrentiedruk u

	373. Holiday Suites biedt accommodaties aan op zeven locaties in België waarvan de meeste aan de Belgische kust, één in de regio Brugge en één in Belgisch Limburg.703 Holiday Suites gaat naar eigen zeggen uit van de keuzevrijheid van hun gasten en bieden daarom “bewust geen ‘dwingende’ faciliteiten aan zoals een restaurant.”704 De aangeboden accommodaties hebben doorgaans één ruimte waarin een uitgeruste keuken, aparte badkamer en een ruimte om te ontspannen is. De comfort suite heeft een aparte slaapkamer.
	373. Holiday Suites biedt accommodaties aan op zeven locaties in België waarvan de meeste aan de Belgische kust, één in de regio Brugge en één in Belgisch Limburg.703 Holiday Suites gaat naar eigen zeggen uit van de keuzevrijheid van hun gasten en bieden daarom “bewust geen ‘dwingende’ faciliteiten aan zoals een restaurant.”704 De aangeboden accommodaties hebben doorgaans één ruimte waarin een uitgeruste keuken, aparte badkamer en een ruimte om te ontspannen is. De comfort suite heeft een aparte slaapkamer.

	374. Center Parcs heeft vijf vakantieparken in België706 waarvan er drie dicht tegen de grens met Nederland aan liggen (Terhills, Erperheide en De Vossemeren). Van deze parken wijkt Terhills wat af; het is wat kleinschaliger dan de andere Center Parcs parken en richt zich op een luxer niveau qua accommodaties.707 SunParks is een onderdeel van Pierre et Vacances en is onderdeel van dezelfde organisatie als Center Parcs. SunParks heeft twee parken in België waarvan er één nabij de Nederlandse grens ligt. Het 
	374. Center Parcs heeft vijf vakantieparken in België706 waarvan er drie dicht tegen de grens met Nederland aan liggen (Terhills, Erperheide en De Vossemeren). Van deze parken wijkt Terhills wat af; het is wat kleinschaliger dan de andere Center Parcs parken en richt zich op een luxer niveau qua accommodaties.707 SunParks is een onderdeel van Pierre et Vacances en is onderdeel van dezelfde organisatie als Center Parcs. SunParks heeft twee parken in België waarvan er één nabij de Nederlandse grens ligt. Het 

	375. Op de website van Ardennes Étappe708 en Ardenne Résidences709 worden vakantiewoningen in de Ardennen aangeboden die niet gelegen zijn op een vakantiepark. Belvilla biedt op haar website voornamelijk individuele vakantiewoningen aan. Gelet op het productaanbod is het niet aannemelijk dat rechtstreekse concurrentiedruk uitgaat van deze partijen op Roompot en Landal in Nederland.710 Voor de twee aanbieders van individuele vakantiewoningen in de Ardennen geldt bovendien dat – gelet op de afstand – eventuel
	375. Op de website van Ardennes Étappe708 en Ardenne Résidences709 worden vakantiewoningen in de Ardennen aangeboden die niet gelegen zijn op een vakantiepark. Belvilla biedt op haar website voornamelijk individuele vakantiewoningen aan. Gelet op het productaanbod is het niet aannemelijk dat rechtstreekse concurrentiedruk uitgaat van deze partijen op Roompot en Landal in Nederland.710 Voor de twee aanbieders van individuele vakantiewoningen in de Ardennen geldt bovendien dat – gelet op de afstand – eventuel

	376. Oostappen heeft drie parken in België.711 Deze drie parken liggen dicht tegen de Nederlandse grens aan. Het is aannemelijk dat deze parken concurrentiedruk uitoefenen op aanbieders van vakantieparken in Nederland.  
	376. Oostappen heeft drie parken in België.711 Deze drie parken liggen dicht tegen de Nederlandse grens aan. Het is aannemelijk dat deze parken concurrentiedruk uitoefenen op aanbieders van vakantieparken in Nederland.  


	701  
	701  
	701  
	http://www.ourthe-somme.be/
	http://www.ourthe-somme.be/

	 en 
	https://www.ardennen-online.com/vakantiepark-ardennen
	https://www.ardennen-online.com/vakantiepark-ardennen

	. Online worden negen parken genoemd: Résidence Durbuy, Les Doyards, Vallée de Rabais, Village de Vacances de Oignies, La Boverie, Domaine du Bonsoy, Village de Vacances de Waulsort, L’Espinette en Le Bochetay.  

	702  De reistijden vanaf Utrecht zijn ongeveer: Résidence Durbuy (3:06), Les Doyards (3:04), Vallée de Rabais (3:47), Village de Vacances de Oignies (3:24), La Boverie (3:12), Domaine du Bonsoy en Village de Vacances de Waulsort (beide Dinant: 2:56), L’Espinette en Le Bochetay (2:57). 
	703  Op de 
	703  Op de 
	website
	website

	 van Holiday Suites worden aan de Belgische kust Zeebrugge, De Haan, Blankenberge, Nieuwpoort, Westende genoemd. In de regio Brugge heeft Holiday Suites Klein Strand Jabbeke en in Limburg Houthalen-Helchteren.  

	704  
	704  
	https://www.holidaysuites.be/concept
	https://www.holidaysuites.be/concept

	. 

	705  Gespreksverslag van 11 februari 2022 met kenmerk ACM/UIT/571169. 
	706  Terhills Resort, Erperheide, De Vossemeren, Park De Haan, Les Ardennes. 
	707  E-mail van 1 februari 2022 met kenmerk ACM/IN/674700. 
	708  
	708  
	https://www.ardennes-etape.nl/
	https://www.ardennes-etape.nl/

	. 

	709  
	709  
	https://www.ardenneresidences.com/nl/
	https://www.ardenneresidences.com/nl/

	. 

	710  Zie paragraaf 
	710  Zie paragraaf 
	7.2.1.6
	7.2.1.6

	 van dit besluit. 

	711  
	711  
	Blauwe Meer
	Blauwe Meer

	, 
	Hengelhoef
	Hengelhoef

	 en 
	Parelstrand
	Parelstrand

	. 


	377. EuroParcs heeft twee parken in België.712 Deze twee parken liggen dicht tegen de Nederlandse grens aan. Het is aannemelijk dat deze parken concurrentiedruk uitoefenen op aanbieders van vakantieparken in Nederland.  
	377. EuroParcs heeft twee parken in België.712 Deze twee parken liggen dicht tegen de Nederlandse grens aan. Het is aannemelijk dat deze parken concurrentiedruk uitoefenen op aanbieders van vakantieparken in Nederland.  
	377. EuroParcs heeft twee parken in België.712 Deze twee parken liggen dicht tegen de Nederlandse grens aan. Het is aannemelijk dat deze parken concurrentiedruk uitoefenen op aanbieders van vakantieparken in Nederland.  

	378. Op basis van het voorgaande komt de ACM tot de conclusie een aantal specifieke parken zeer nabij de Nederlandse grens liggen en zich richten op Nederlandse gasten. De ACM houdt daarom in haar beoordeling rekening met de concurrentiedruk die van deze parken uit gaat. Het betreft de drie parken van Center Parcs nabij de grens (Terhills, Erperheide en De Vossemeren) en een park van SunParks nabij de grens (Kempense Meren), drie parken van Oostappen (Blauwe Meer, Hengelhoef en Parelstrand) en de enige twee
	378. Op basis van het voorgaande komt de ACM tot de conclusie een aantal specifieke parken zeer nabij de Nederlandse grens liggen en zich richten op Nederlandse gasten. De ACM houdt daarom in haar beoordeling rekening met de concurrentiedruk die van deze parken uit gaat. Het betreft de drie parken van Center Parcs nabij de grens (Terhills, Erperheide en De Vossemeren) en een park van SunParks nabij de grens (Kempense Meren), drie parken van Oostappen (Blauwe Meer, Hengelhoef en Parelstrand) en de enige twee


	712  
	712  
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	Zilverstrand
	Zilverstrand

	 en 
	Hoge Kempen
	Hoge Kempen

	. 


	 
	 
	 

	 
	6 Bijlage 
	6 Bijlage 
	–
	 Critical loss analyse en fusiesimulatie
	 

	379. In deze bijlage bespreekt de ACM haar critical loss analyse en fusiesimulatiemodel nader. De opzet van deze bijlage is als volgt. Eerst bespreekt de ACM de beschikbare data (paragraaf 
	379. In deze bijlage bespreekt de ACM haar critical loss analyse en fusiesimulatiemodel nader. De opzet van deze bijlage is als volgt. Eerst bespreekt de ACM de beschikbare data (paragraaf 
	379. In deze bijlage bespreekt de ACM haar critical loss analyse en fusiesimulatiemodel nader. De opzet van deze bijlage is als volgt. Eerst bespreekt de ACM de beschikbare data (paragraaf 
	379. In deze bijlage bespreekt de ACM haar critical loss analyse en fusiesimulatiemodel nader. De opzet van deze bijlage is als volgt. Eerst bespreekt de ACM de beschikbare data (paragraaf 
	6.1
	6.1

	). Daarna de critical loss analyse (paragraaf 
	6.2
	6.2

	) en vervolgens de fusiesimulatie (paragraaf 
	6.3
	6.3

	). Als laatste bespreekt de ACM opmerkingen van partijen (paragraaf 
	6.3.3
	6.3.3

	).  



	6.1 Beschikbare data 
	380. De ACM beschikt over de transactiedata van Roompot, Landal, Center Parcs, EuroParcs, RCN Vakantieparken, Dutchen, TopParken, Molecaten, Oasis en Dormio. Deze data bevatten informatie over alle individuele boekingen gemaakt bij deze aanbieders. SuccesParken heeft gegevens over omzet per park en aantal accommodaties aangeleverd. Tot slot beschikt de ACM over inschattingen over aantal accommodaties en faciliteiten van een aantal onafhankelijke parken en overige kleinere ketens aangeleverd door de economis
	380. De ACM beschikt over de transactiedata van Roompot, Landal, Center Parcs, EuroParcs, RCN Vakantieparken, Dutchen, TopParken, Molecaten, Oasis en Dormio. Deze data bevatten informatie over alle individuele boekingen gemaakt bij deze aanbieders. SuccesParken heeft gegevens over omzet per park en aantal accommodaties aangeleverd. Tot slot beschikt de ACM over inschattingen over aantal accommodaties en faciliteiten van een aantal onafhankelijke parken en overige kleinere ketens aangeleverd door de economis
	380. De ACM beschikt over de transactiedata van Roompot, Landal, Center Parcs, EuroParcs, RCN Vakantieparken, Dutchen, TopParken, Molecaten, Oasis en Dormio. Deze data bevatten informatie over alle individuele boekingen gemaakt bij deze aanbieders. SuccesParken heeft gegevens over omzet per park en aantal accommodaties aangeleverd. Tot slot beschikt de ACM over inschattingen over aantal accommodaties en faciliteiten van een aantal onafhankelijke parken en overige kleinere ketens aangeleverd door de economis

	381. De ACM schat in dat ze met deze dataset beschikt over transactiedata goed voor ongeveer [60-80%] van de totale verhuuromzet van vakantieparken in Nederland. Voor deze aanbieders zijn ook gegevens over faciliteiten beschikbaar. Met de data over de grootte van onafhankelijke parken en inschattingen over de bezetting en omzet gegeneerd door accommodatie op dergelijke parken is de ACM bovendien in staat om de totale omzet van huisjesterreinen in Nederland volgens het CBS713 te benaderen. Voor de onafhankel
	381. De ACM schat in dat ze met deze dataset beschikt over transactiedata goed voor ongeveer [60-80%] van de totale verhuuromzet van vakantieparken in Nederland. Voor deze aanbieders zijn ook gegevens over faciliteiten beschikbaar. Met de data over de grootte van onafhankelijke parken en inschattingen over de bezetting en omzet gegeneerd door accommodatie op dergelijke parken is de ACM bovendien in staat om de totale omzet van huisjesterreinen in Nederland volgens het CBS713 te benaderen. Voor de onafhankel


	713  CBS, Logiesaccommodaties; gasten, overnachtingen, bezettingsgraad, kerncijfers.  
	713  CBS, Logiesaccommodaties; gasten, overnachtingen, bezettingsgraad, kerncijfers.  
	714  Denk hierbij aan een (privé) sauna, zonnebank, bubbelbad of openhaard. 
	715  Denk hierbij aan een zwembad/zwemparadijs, supermarkt, speeltuin (zie voetnoot 
	715  Denk hierbij aan een zwembad/zwemparadijs, supermarkt, speeltuin (zie voetnoot 
	214
	214

	 van dit besluit voor meer voorbeelden van centrale faciliteiten). 

	716  Deze critical loss moet eigenlijk bepaald worden voor de hypothetische monopolist. Bij gebrek aan gegevens gaat de ACM uit van de gegevens van Roompot en Landal. Wel merkt de ACM op dat de marge voor Roompot en Landal hoger kan liggen dan die van een hypothetisch monopolist. [vertrouwelijk] 
	717  [vertrouwelijk] 
	718  De ACM bespreekt in paragraaf 
	718  De ACM bespreekt in paragraaf 
	2.4.1
	2.4.1

	 van bijlage 
	2
	2

	 van dit besluit de critical loss analyse van Strategy&. De ACM acht een hogere critical loss dan de door Strategy& gepresenteerde critical loss van [vertrouwelijk] aannemelijk. Dit is in het voordeel van partijen, immers hoe lager de critical loss hoe eerder de relevante markt ruimer moet worden afgebakend. 


	6.2 Critical loss analyse 
	382. De ACM gaat in haar eigen analyse uit van de critical loss zoals overgelegd door partijen.716 Andere aanbieders hebben ook kosten en opbrengsten overgelegd aan de ACM. Op basis hiervan stelt de ACM vast dat, uitgaande van deze marges van enkele andere aanbieders, deze critical loss hoger ligt dan die voor Roompot.717 Door uit te gaan van de critical loss van Roompot en Landal meent de ACM de critical loss op conservatieve wijze (in het voordeel van Roompot en Landal) vast te stellen.718 
	382. De ACM gaat in haar eigen analyse uit van de critical loss zoals overgelegd door partijen.716 Andere aanbieders hebben ook kosten en opbrengsten overgelegd aan de ACM. Op basis hiervan stelt de ACM vast dat, uitgaande van deze marges van enkele andere aanbieders, deze critical loss hoger ligt dan die voor Roompot.717 Door uit te gaan van de critical loss van Roompot en Landal meent de ACM de critical loss op conservatieve wijze (in het voordeel van Roompot en Landal) vast te stellen.718 
	382. De ACM gaat in haar eigen analyse uit van de critical loss zoals overgelegd door partijen.716 Andere aanbieders hebben ook kosten en opbrengsten overgelegd aan de ACM. Op basis hiervan stelt de ACM vast dat, uitgaande van deze marges van enkele andere aanbieders, deze critical loss hoger ligt dan die voor Roompot.717 Door uit te gaan van de critical loss van Roompot en Landal meent de ACM de critical loss op conservatieve wijze (in het voordeel van Roompot en Landal) vast te stellen.718 

	383. Voor de actual loss gebruikt de ACM als startpunt de elasticiteiten die Roompot gebruikt in het kader van de normale bedrijfsuitoefening en met het oog op het nemen van bedrijfsbeslissingen. 
	383. Voor de actual loss gebruikt de ACM als startpunt de elasticiteiten die Roompot gebruikt in het kader van de normale bedrijfsuitoefening en met het oog op het nemen van bedrijfsbeslissingen. 


	Een onjuiste schatting van dergelijke elasticiteiten kan de inkomsten van Roompot schaden. Roompot heeft dus een prikkel om dergelijke elasticiteiten nauwkeurig vast te stellen.719  
	Een onjuiste schatting van dergelijke elasticiteiten kan de inkomsten van Roompot schaden. Roompot heeft dus een prikkel om dergelijke elasticiteiten nauwkeurig vast te stellen.719  
	Een onjuiste schatting van dergelijke elasticiteiten kan de inkomsten van Roompot schaden. Roompot heeft dus een prikkel om dergelijke elasticiteiten nauwkeurig vast te stellen.719  

	384. Roompot hanteert verschillende prijselasticiteiten afhankelijk van [vertrouwelijk]. 
	384. Roompot hanteert verschillende prijselasticiteiten afhankelijk van [vertrouwelijk]. 

	385. Aan de hand van deze categorieën heeft de ACM de gewogen gemiddelde elasticiteit berekend met gebruik van de transactiedata van Roompot. [vertrouwelijk]720. De startprijs is benaderd met de gemiddelde prijs per type accommodatie voor boekingen meer dan negen weken voor aankomst. Deze data stellen de ACM ook in staat de duur van het verblijf te berekenen en bevatten informatie over type vakantiepark en accommodatiegrootte. 
	385. Aan de hand van deze categorieën heeft de ACM de gewogen gemiddelde elasticiteit berekend met gebruik van de transactiedata van Roompot. [vertrouwelijk]720. De startprijs is benaderd met de gemiddelde prijs per type accommodatie voor boekingen meer dan negen weken voor aankomst. Deze data stellen de ACM ook in staat de duur van het verblijf te berekenen en bevatten informatie over type vakantiepark en accommodatiegrootte. 

	386. Hiermee kan aan elke transactie de relevante prijselasticiteit toegekend worden en vervolgens de elasticiteit voor een gemiddelde Roompot-boeking uitgerekend worden. 
	386. Hiermee kan aan elke transactie de relevante prijselasticiteit toegekend worden en vervolgens de elasticiteit voor een gemiddelde Roompot-boeking uitgerekend worden. 

	387. De resulterende gewogen gemiddelde prijselasticiteit per jaar is weergegeven in de tabel hieronder. De elasticiteiten zijn afgerond gelijk aan [vertrouwelijk] ongeacht het jaar gekozen voor de weging. 
	387. De resulterende gewogen gemiddelde prijselasticiteit per jaar is weergegeven in de tabel hieronder. De elasticiteiten zijn afgerond gelijk aan [vertrouwelijk] ongeacht het jaar gekozen voor de weging. 


	719  In het algemeen verkiest de ACM zich te baseren op documenten die voor de normale bedrijfsvoering van partijen zijn bestemd boven ad hoc consumentenonderzoeken. Zie ook de beschikking van de Commissie van 22 januari 1997 in zaak nr. IV/M.794 - 
	719  In het algemeen verkiest de ACM zich te baseren op documenten die voor de normale bedrijfsvoering van partijen zijn bestemd boven ad hoc consumentenonderzoeken. Zie ook de beschikking van de Commissie van 22 januari 1997 in zaak nr. IV/M.794 - 
	719  In het algemeen verkiest de ACM zich te baseren op documenten die voor de normale bedrijfsvoering van partijen zijn bestemd boven ad hoc consumentenonderzoeken. Zie ook de beschikking van de Commissie van 22 januari 1997 in zaak nr. IV/M.794 - 
	Coca-Cola/Amalgamated Beverages GB
	Coca-Cola/Amalgamated Beverages GB

	, punt 85 e.v.. 

	720  [vertrouwelijk]. De ACM maakt dit onderscheid niet in haar berekeningen. Dit omdat zij de precieze definitie van deze periodes per park niet kent en het slechts beperkt aantal observaties betreft. 

	Tabel 13: Gemiddelde prijselasticiteiten uit prijssysteem Roompot 
	Jaar 
	Jaar 
	Jaar 
	Jaar 
	Jaar 

	Waarde 
	Waarde 



	2017 
	2017 
	2017 
	2017 

	[vertrouwelijk] 
	[vertrouwelijk] 


	2018 
	2018 
	2018 

	[vertrouwelijk] 
	[vertrouwelijk] 


	2019 
	2019 
	2019 

	[vertrouwelijk] 
	[vertrouwelijk] 


	2020 
	2020 
	2020 

	[vertrouwelijk] 
	[vertrouwelijk] 


	2021 
	2021 
	2021 

	[vertrouwelijk] 
	[vertrouwelijk] 




	Bron: transactiedata Roompot, geoptimaliseerde prijselasticiteiten Roompot en berekeningen ACM 
	388. [vertrouwelijk]. Dat betekent dat de berekeningen in bovenstaande tabel een conservatieve (in het voordeel van partijen) benadering is van daadwerkelijk gehanteerde elasticiteiten. 
	388. [vertrouwelijk]. Dat betekent dat de berekeningen in bovenstaande tabel een conservatieve (in het voordeel van partijen) benadering is van daadwerkelijk gehanteerde elasticiteiten. 
	388. [vertrouwelijk]. Dat betekent dat de berekeningen in bovenstaande tabel een conservatieve (in het voordeel van partijen) benadering is van daadwerkelijk gehanteerde elasticiteiten. 

	389. Voor de critical loss analyse is ook relevant wat de prijselasticiteit van andere parken is. De ACM heeft dus de prijselasticiteiten uit het prijssysteem van Roompot toegepast op alle parken waarvoor de ACM over transactiedata beschikt. Dat leidt tot een gewogen gemiddelde elasticiteit van (in absolute mate) maximaal [vertrouwelijk] per park. De parken van Roompot zijn wat betreft prijsniveau, hoeveelheid faciliteiten en grootte vergelijkbaar met een gemiddeld vakantiepark in Nederland en laten ook rel
	389. Voor de critical loss analyse is ook relevant wat de prijselasticiteit van andere parken is. De ACM heeft dus de prijselasticiteiten uit het prijssysteem van Roompot toegepast op alle parken waarvoor de ACM over transactiedata beschikt. Dat leidt tot een gewogen gemiddelde elasticiteit van (in absolute mate) maximaal [vertrouwelijk] per park. De parken van Roompot zijn wat betreft prijsniveau, hoeveelheid faciliteiten en grootte vergelijkbaar met een gemiddeld vakantiepark in Nederland en laten ook rel

	390. De gemiddelde prijselasticiteit voor een vakantiepark in Nederland berekend hierboven geeft weer wat de totale concurrentiedruk is op een gemiddeld park. Een deel van deze concurrentiedruk komt van concurrerende aanbieders van accommodaties op vakantieparken in Nederland. Deze concurrentie wordt uitgedrukt in een diversion ratio binnen de markt. De resterende concurrentiedruk (diversion ratio buiten de markt) is relevant voor de marktafbakening en bepaalt de actual loss. De marktbrede elasticiteit 𝜖𝑀
	390. De gemiddelde prijselasticiteit voor een vakantiepark in Nederland berekend hierboven geeft weer wat de totale concurrentiedruk is op een gemiddeld park. Een deel van deze concurrentiedruk komt van concurrerende aanbieders van accommodaties op vakantieparken in Nederland. Deze concurrentie wordt uitgedrukt in een diversion ratio binnen de markt. De resterende concurrentiedruk (diversion ratio buiten de markt) is relevant voor de marktafbakening en bepaalt de actual loss. De marktbrede elasticiteit 𝜖𝑀


	𝜖𝑀=∑𝐷𝑅𝑀𝜖𝑖𝑄𝑖∑𝑄𝑖=𝐷𝑅𝑀∑𝜖𝑖𝑄𝑖∑𝑄𝑖=𝐷𝑅𝑀𝜖̅ 
	waar 𝐷𝑅𝑀 de diversion ratio buiten de markt is, 𝑄𝑖 is het aantal boekingen bij park 𝑖 op de markt, 𝜖𝑖 is de prijs-elasticiteit van park 𝑖 en 𝜖̅ is de gewogen gemiddelde prijselasticiteit. 
	391. De ACM gebruikt deelresultaten van de conjoint analyse van Strategy&721 voor een indicatieve schatting van de ondergrens voor de diversion ratio naar overige vakantieparken in Nederland (binnen de markt). De ACM benadrukt dat ze deze deelresultaten niet ziet als een goede schatting, maar gebruikt die als een zeer conservatieve ondergrens voor de diversion ratio. Strategy& stelt op basis van de conjoint analyse vast dat bij een prijsverhoging door Nederlandse vakantieparken aan de kust er [vertrouwelijk
	391. De ACM gebruikt deelresultaten van de conjoint analyse van Strategy&721 voor een indicatieve schatting van de ondergrens voor de diversion ratio naar overige vakantieparken in Nederland (binnen de markt). De ACM benadrukt dat ze deze deelresultaten niet ziet als een goede schatting, maar gebruikt die als een zeer conservatieve ondergrens voor de diversion ratio. Strategy& stelt op basis van de conjoint analyse vast dat bij een prijsverhoging door Nederlandse vakantieparken aan de kust er [vertrouwelijk
	391. De ACM gebruikt deelresultaten van de conjoint analyse van Strategy&721 voor een indicatieve schatting van de ondergrens voor de diversion ratio naar overige vakantieparken in Nederland (binnen de markt). De ACM benadrukt dat ze deze deelresultaten niet ziet als een goede schatting, maar gebruikt die als een zeer conservatieve ondergrens voor de diversion ratio. Strategy& stelt op basis van de conjoint analyse vast dat bij een prijsverhoging door Nederlandse vakantieparken aan de kust er [vertrouwelijk

	392. De combinatie van de gemiddelde park-prijselasticiteit en de laagste beschikbare inschatting van de diversion ratio naar overige vakantieparken in Nederland levert de marktbrede elasticiteit op gelijk aan [vertrouwelijk]. Deze elasticiteit leidt tot een actual loss van [vertrouwelijk] en [vertrouwelijk], voor respectievelijk een prijsverhoging van 5% en 10%. In beide gevallen is de actual loss lager dan de critical loss van respectievelijk [vertrouwelijk] en [vertrouwelijk]. De hypothetische monopolist
	392. De combinatie van de gemiddelde park-prijselasticiteit en de laagste beschikbare inschatting van de diversion ratio naar overige vakantieparken in Nederland levert de marktbrede elasticiteit op gelijk aan [vertrouwelijk]. Deze elasticiteit leidt tot een actual loss van [vertrouwelijk] en [vertrouwelijk], voor respectievelijk een prijsverhoging van 5% en 10%. In beide gevallen is de actual loss lager dan de critical loss van respectievelijk [vertrouwelijk] en [vertrouwelijk]. De hypothetische monopolist


	721  Presentatie [vertrouwelijk] ontvangen op 1 oktober 2021 met kenmerk ACM/IN/649026 
	721  Presentatie [vertrouwelijk] ontvangen op 1 oktober 2021 met kenmerk ACM/IN/649026 
	722  Voor de hiernavolgende fusiesimulatie schat de ACM ook een vraagmodel op basis van transactiedata van (markt)partijen. Daarmee kan de prijselasticiteit direct geschat worden. Afhankelijk van de precieze specificatie ligt de marktbrede elasticiteit tussen -0,25 en -0,40. Een elasticiteit van -0,25 impliceert een actual loss van [vertrouwelijk] bij een prijsverhoging van 5% en [vertrouwelijk] bij een prijsverhoging van 10%. Voor een elasticiteit van -0,40 is de actual loss respectievelijk [vertrouwelijk]

	6.3 Fusiesimulatie 
	393. Voor het simuleren van een fusiesimulatie is allereerst een vraagmodel nodig. Hiermee simuleert de ACM het effect van een prijsverhoging op de vraag.  
	393. Voor het simuleren van een fusiesimulatie is allereerst een vraagmodel nodig. Hiermee simuleert de ACM het effect van een prijsverhoging op de vraag.  
	393. Voor het simuleren van een fusiesimulatie is allereerst een vraagmodel nodig. Hiermee simuleert de ACM het effect van een prijsverhoging op de vraag.  

	394. De opzet van deze paragraaf is als volgt. Het vraagmodel bespreekt de ACM in paragraaf 
	394. De opzet van deze paragraaf is als volgt. Het vraagmodel bespreekt de ACM in paragraaf 
	394. De opzet van deze paragraaf is als volgt. Het vraagmodel bespreekt de ACM in paragraaf 
	6.3.1
	6.3.1

	. De ACM legt uit waarom zij logit modellen gebruikt. De ACM gebruikt twee vraagmodellen voor haar fusiesimulatie: een nested logit model (paragraaf 
	6.3.1.1
	6.3.1.1

	) en een uitbreiding daarop in de vorm van een two-level nested logit model voor haar fusiesimulatie (paragraaf 
	6.3.1.2
	6.3.1.2

	). Vervolgens bespreekt de ACM de schattingsresultaten van deze twee modellen (paragraaf 
	6.3.2
	6.3.2

	). Met deze geschatte vraagmodellen bespreekt de ACM de resultaten van de fusiesimulatie in paragraaf 
	6.3.3
	6.3.3

	. De ACM bespreekt daarin het aanbodmodel (paragraaf 
	6.3.3.1
	6.3.3.1

	), de simulatie (paragraaf 
	6.3.3.2
	6.3.3.2

	) en vervolgens de resultaten (de verwachtte prijsstijgingen, paragraaf 
	6.3.3.3
	6.3.3.3

	). De ACM schat eveneens de resultaten uitgaande dat de parken worden afgestoten die in het remedievoorstel van partijen zit (paragraaf 
	6.3.3.4
	6.3.3.4

	). 



	6.3.1 Vraagmodellen 
	395. Voor het schatten van de vraag hanteert de ACM een logit model. De ACM kiest voor een logit model, omdat het een werkbaar vraagmodel is waarover veel ervaring over bestaat in de economische literatuur. In tegenstelling tot sommige andere modellen (zoals bijvoorbeeld het AIDS model) is het bij logit modellen mogelijk om standaardmethodes met instrumentele variabelen te gebruiken om de potentiële endogeniteitsproblemen op te lossen. 
	395. Voor het schatten van de vraag hanteert de ACM een logit model. De ACM kiest voor een logit model, omdat het een werkbaar vraagmodel is waarover veel ervaring over bestaat in de economische literatuur. In tegenstelling tot sommige andere modellen (zoals bijvoorbeeld het AIDS model) is het bij logit modellen mogelijk om standaardmethodes met instrumentele variabelen te gebruiken om de potentiële endogeniteitsproblemen op te lossen. 
	395. Voor het schatten van de vraag hanteert de ACM een logit model. De ACM kiest voor een logit model, omdat het een werkbaar vraagmodel is waarover veel ervaring over bestaat in de economische literatuur. In tegenstelling tot sommige andere modellen (zoals bijvoorbeeld het AIDS model) is het bij logit modellen mogelijk om standaardmethodes met instrumentele variabelen te gebruiken om de potentiële endogeniteitsproblemen op te lossen. 


	396. De logit modellen worden hieronder gemotiveerd door een keuzeproces waarin de consument één product kiest uit een set beschikbare alternatieven. Deze interpretatie van de logit modellen is niet de enige en vormt geen noodzakelijke aanname voor gebruik van dergelijke modellen. 
	396. De logit modellen worden hieronder gemotiveerd door een keuzeproces waarin de consument één product kiest uit een set beschikbare alternatieven. Deze interpretatie van de logit modellen is niet de enige en vormt geen noodzakelijke aanname voor gebruik van dergelijke modellen. 
	396. De logit modellen worden hieronder gemotiveerd door een keuzeproces waarin de consument één product kiest uit een set beschikbare alternatieven. Deze interpretatie van de logit modellen is niet de enige en vormt geen noodzakelijke aanname voor gebruik van dergelijke modellen. 

	397. In de markt voor vakantieparken kiezen consumenten bijvoorbeeld ook hoe veel dagen ze op een vakantiepark doorbrengen.  
	397. In de markt voor vakantieparken kiezen consumenten bijvoorbeeld ook hoe veel dagen ze op een vakantiepark doorbrengen.  

	398. Verboven (1996)723 en Anderson et al. (1988)724 laten zien dat dezelfde logit modellen even goed passen bij een nutsfunctie gebaseerd op een representatieve consument die de gezamenlijke vraag van alle consumenten beschrijft. Omdat de totale vraag bepalend is voor de effecten van de concentratie zijn de logit modellen geschikt voor het modelleren van de vraag ongeacht het keuzeproces van de consument. De beschrijving hieronder vormt dus geen aanname maar dient als illustratie. 
	398. Verboven (1996)723 en Anderson et al. (1988)724 laten zien dat dezelfde logit modellen even goed passen bij een nutsfunctie gebaseerd op een representatieve consument die de gezamenlijke vraag van alle consumenten beschrijft. Omdat de totale vraag bepalend is voor de effecten van de concentratie zijn de logit modellen geschikt voor het modelleren van de vraag ongeacht het keuzeproces van de consument. De beschrijving hieronder vormt dus geen aanname maar dient als illustratie. 


	723  Verboven, F. (1996). The nested logit model and representative consumer theory. Economics Letters, 50(1), 57-63. 
	723  Verboven, F. (1996). The nested logit model and representative consumer theory. Economics Letters, 50(1), 57-63. 
	724  Anderson, S. P., De Palma, A., & Thisse, J. F. (1988). A representative consumer theory of the logit model. International Economic Review, 461-466. 
	725  Train, K. E. (2009). Discrete choice methods with simulation. Cambridge university press. 
	726  De ACM maakt geen onderscheid tussen consumenten en daarom worden in de gepresenteerde formules ten behoeve van leesbaarheid geen subscripts voor consument opgenomen.  

	6.3.1.1 Nested logit model 
	399. De vraag naar toeristische verblijven in accommodaties op vakantieparken modelleert de ACM met een discrete choice model (bijvoorbeeld Train, 2009725). De kern van dit soort modellen is dat een beslisser uit een set van mogelijkheden het alternatief met het hoogste nut kiest. Dit past goed bij deze markt, omdat het hier ook gaat om een consument die uit verschillende opties (vakantieparken) een keus maakt en – naar men mag aannemen – het park dat die consument het hoogste nut oplevert.  
	399. De vraag naar toeristische verblijven in accommodaties op vakantieparken modelleert de ACM met een discrete choice model (bijvoorbeeld Train, 2009725). De kern van dit soort modellen is dat een beslisser uit een set van mogelijkheden het alternatief met het hoogste nut kiest. Dit past goed bij deze markt, omdat het hier ook gaat om een consument die uit verschillende opties (vakantieparken) een keus maakt en – naar men mag aannemen – het park dat die consument het hoogste nut oplevert.  
	399. De vraag naar toeristische verblijven in accommodaties op vakantieparken modelleert de ACM met een discrete choice model (bijvoorbeeld Train, 2009725). De kern van dit soort modellen is dat een beslisser uit een set van mogelijkheden het alternatief met het hoogste nut kiest. Dit past goed bij deze markt, omdat het hier ook gaat om een consument die uit verschillende opties (vakantieparken) een keus maakt en – naar men mag aannemen – het park dat die consument het hoogste nut oplevert.  

	400. De keuze voor een vakantiepark is in een discrete choice model als volgt gemodelleerd. Ten eerste, het nut van een consument uit alternatief 𝑖 wordt geschreven als: 
	400. De keuze voor een vakantiepark is in een discrete choice model als volgt gemodelleerd. Ten eerste, het nut van een consument uit alternatief 𝑖 wordt geschreven als: 


	𝑈𝑖=𝑉𝑖+𝜀𝑖 
	401. Het nut bestaat uit een observeerbaar deel (𝑉𝑖) en een niet-observeerbaar deel (𝜖𝑖). Het observeerbare deel bestaat uit zogenaamde attributen 𝑘, waarvoor elke consument een zekere waardering heeft. Voorbeelden van attributen in de huidige context zijn prijs, ligging van het park, aantal faciliteiten. Het observeerbare nut 𝑉𝑖 is gedefinieerd als een lineaire combinatie van attributen van het product. Dit is een veelgebruikte en niet-beperkende aanname.726 
	401. Het nut bestaat uit een observeerbaar deel (𝑉𝑖) en een niet-observeerbaar deel (𝜖𝑖). Het observeerbare deel bestaat uit zogenaamde attributen 𝑘, waarvoor elke consument een zekere waardering heeft. Voorbeelden van attributen in de huidige context zijn prijs, ligging van het park, aantal faciliteiten. Het observeerbare nut 𝑉𝑖 is gedefinieerd als een lineaire combinatie van attributen van het product. Dit is een veelgebruikte en niet-beperkende aanname.726 
	401. Het nut bestaat uit een observeerbaar deel (𝑉𝑖) en een niet-observeerbaar deel (𝜖𝑖). Het observeerbare deel bestaat uit zogenaamde attributen 𝑘, waarvoor elke consument een zekere waardering heeft. Voorbeelden van attributen in de huidige context zijn prijs, ligging van het park, aantal faciliteiten. Het observeerbare nut 𝑉𝑖 is gedefinieerd als een lineaire combinatie van attributen van het product. Dit is een veelgebruikte en niet-beperkende aanname.726 

	402. Het niet-observeerbare deel van het nut 𝜖𝑖 wordt beschouwd als een random variabele. Aangezien het nut ook uit een random deel bestaat, geeft het model een kans dat een consument voor een bepaald contract kiest. De kans dat een consument uit de set van alle mogelijkheden kiest voor alternatief 𝑖 is gelijk aan de kans dat alternatief 𝑖 voor deze consument het hoogste nut oplevert: 
	402. Het niet-observeerbare deel van het nut 𝜖𝑖 wordt beschouwd als een random variabele. Aangezien het nut ook uit een random deel bestaat, geeft het model een kans dat een consument voor een bepaald contract kiest. De kans dat een consument uit de set van alle mogelijkheden kiest voor alternatief 𝑖 is gelijk aan de kans dat alternatief 𝑖 voor deze consument het hoogste nut oplevert: 


	𝑃(𝑉𝑖+𝜀𝑖>𝑉𝑗+𝜀𝑗,∀𝑗≠𝑖)𝑃(𝜀𝑗−𝜀𝑖<𝑉𝑖−𝑉𝑗,∀𝑗≠𝑖) 
	403. Deze kans wordt beschreven door de cumulatieve distributie functie (CDF) dat elke random parameter 𝜀𝑗−𝜀𝑖 kleiner is dan 𝑉𝑖−𝑉𝑗. Afhankelijk van de veronderstelde verdeling van het niet-observere nut 𝜖𝑖 ontstaat een specifieke CDF, en daarmee een specifieke variant van het discrete choice model. 
	403. Deze kans wordt beschreven door de cumulatieve distributie functie (CDF) dat elke random parameter 𝜀𝑗−𝜀𝑖 kleiner is dan 𝑉𝑖−𝑉𝑗. Afhankelijk van de veronderstelde verdeling van het niet-observere nut 𝜖𝑖 ontstaat een specifieke CDF, en daarmee een specifieke variant van het discrete choice model. 
	403. Deze kans wordt beschreven door de cumulatieve distributie functie (CDF) dat elke random parameter 𝜀𝑗−𝜀𝑖 kleiner is dan 𝑉𝑖−𝑉𝑗. Afhankelijk van de veronderstelde verdeling van het niet-observere nut 𝜖𝑖 ontstaat een specifieke CDF, en daarmee een specifieke variant van het discrete choice model. 

	404. Een vaak gebruikte veronderstelling is dat het niet-observeerbare nut een independently and identically extreme value (iid extreme value) verdeling heeft. Dit leidt tot een multinomial logit demand model (MNL).  
	404. Een vaak gebruikte veronderstelling is dat het niet-observeerbare nut een independently and identically extreme value (iid extreme value) verdeling heeft. Dit leidt tot een multinomial logit demand model (MNL).  

	405. In het logit vraagmodel is de kans dat een consument alternatief 𝑖 kiest met nut 𝑉𝑖 gegeven door: 
	405. In het logit vraagmodel is de kans dat een consument alternatief 𝑖 kiest met nut 𝑉𝑖 gegeven door: 


	𝑃𝑖=𝑒𝑉𝑖∑𝑒𝑉𝑖𝑖 
	406. De kans kan ook geïnterpreteerd worden als een marktaandeel. Het prijseffect wordt benaderd door een prijsgevoeligheidsparameter 𝛼. 
	406. De kans kan ook geïnterpreteerd worden als een marktaandeel. Het prijseffect wordt benaderd door een prijsgevoeligheidsparameter 𝛼. 
	406. De kans kan ook geïnterpreteerd worden als een marktaandeel. Het prijseffect wordt benaderd door een prijsgevoeligheidsparameter 𝛼. 

	407. In het simulatiemodel zijn de prijselasticiteiten mede bepalend voor de winst-maximaliserende prijzen en daarmee ook voor het effect van de voorgenomen concentratie. Bij van een logit demand model is de eigen elasticiteit van product 𝑖 met betrekking tot prijs 𝑝𝑖 gelijk aan: 
	407. In het simulatiemodel zijn de prijselasticiteiten mede bepalend voor de winst-maximaliserende prijzen en daarmee ook voor het effect van de voorgenomen concentratie. Bij van een logit demand model is de eigen elasticiteit van product 𝑖 met betrekking tot prijs 𝑝𝑖 gelijk aan: 


	𝜖𝑖𝑖=𝛼𝑝𝑖(1−𝑃𝑖) 
	waar 𝛼 de prijsgevoeligheidsparameter is. De kruiselingse elasticiteit naar product 𝑖 als de prijs van product 𝑗, 𝑝𝑗 verandert is gelijk aan: 𝜖𝑗𝑖=−𝛼𝑝𝑗𝑃𝑗 
	408. De kernassumptie van het multinomial logit (MNL) model is dat het niet geobserveerde nut uit alternatief 𝑖 iid extreme value727 verdeeld is waardoor de logit kansen en elasticiteiten gegeven zijn zoals in punten 
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	408. De kernassumptie van het multinomial logit (MNL) model is dat het niet geobserveerde nut uit alternatief 𝑖 iid extreme value727 verdeeld is waardoor de logit kansen en elasticiteiten gegeven zijn zoals in punten 
	408. De kernassumptie van het multinomial logit (MNL) model is dat het niet geobserveerde nut uit alternatief 𝑖 iid extreme value727 verdeeld is waardoor de logit kansen en elasticiteiten gegeven zijn zoals in punten 
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	 van deze bijlage. Het is echter mogelijk om een structuur op te leggen op het niet-observeerbare deel van het nut zodanig dat er correlatie mogelijk is tussen de 𝜖𝑖’s van bepaalde alternatieven. Deze correlatie leidt ertoe dat de betreffende alternatieven nauwere substituten zijn. Dat wil zeggen: consumenten stappen in grotere mate over naar alternatieven met gecorreleerde 𝜖𝑖 dan naar overige alternatieven. Generalized Extreme Value (GEV) modellen maken deze modelstructuur mogelijk (zie bijvoorbeeld Tr


	409. Het nut van een consument uit alternatief 𝑖 kan nog steeds geschreven worden als: 
	409. Het nut van een consument uit alternatief 𝑖 kan nog steeds geschreven worden als: 
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	𝑈𝑖=𝑉𝑖+𝜀𝑖 
	410. Bij een NL model maken we een andere aanname over de verdeling van het niet-observeerbare deel van het nut (𝜖𝑖). De alternatieven 𝑖 zijn verdeeld over 𝐾 nests 𝐵𝑘, waarbij 𝑘={1,...,𝐾} en de verdeling van 𝜖𝑖 wordt gegenereerd door: 
	410. Bij een NL model maken we een andere aanname over de verdeling van het niet-observeerbare deel van het nut (𝜖𝑖). De alternatieven 𝑖 zijn verdeeld over 𝐾 nests 𝐵𝑘, waarbij 𝑘={1,...,𝐾} en de verdeling van 𝜖𝑖 wordt gegenereerd door: 
	410. Bij een NL model maken we een andere aanname over de verdeling van het niet-observeerbare deel van het nut (𝜖𝑖). De alternatieven 𝑖 zijn verdeeld over 𝐾 nests 𝐵𝑘, waarbij 𝑘={1,...,𝐾} en de verdeling van 𝜖𝑖 wordt gegenereerd door: 


	𝑒𝑥𝑝(−∑(∑𝑒−𝜀𝑗1−𝜆𝑗∈𝐵𝑘)1−𝜆𝐾𝑘=1) 
	411. De parameter 𝜆 geeft de mate van correlatie binnen elk nest 𝑘 (tussen 𝜖𝑗, 𝑗∈𝐵𝑘) weer. 𝜆 is niet gelijk aan correlatie maar kan gebruikt worden als een benadering van correlatie (McFadden, 1978). De ACM volgt de parametrisering van onder andere McFadden (1981), Berry (1994), Verboven (1996) en Cardell (1997)729 om aan te sluiten bij de literatuur over het schatten van vraag door middel van NL modellen. De nesting-parameter wordt gedefinieerd als 1−𝜆 (dus niet als 𝜆, zie onder andere Train, 200
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	411. De parameter 𝜆 geeft de mate van correlatie binnen elk nest 𝑘 (tussen 𝜖𝑗, 𝑗∈𝐵𝑘) weer. 𝜆 is niet gelijk aan correlatie maar kan gebruikt worden als een benadering van correlatie (McFadden, 1978). De ACM volgt de parametrisering van onder andere McFadden (1981), Berry (1994), Verboven (1996) en Cardell (1997)729 om aan te sluiten bij de literatuur over het schatten van vraag door middel van NL modellen. De nesting-parameter wordt gedefinieerd als 1−𝜆 (dus niet als 𝜆, zie onder andere Train, 200


	412. De kans dat een consument alternatief 𝑖 kiest wordt op basis van de bovenstaande verdeling van 𝜀𝑛𝑗: 
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	𝑃𝑖=𝑒𝑉𝑖1−𝜆(∑𝑒𝑉𝑗1−𝜆𝑗∈𝐵𝑘)𝜆∑(∑𝑒𝑉𝑗1−𝜆𝑗∈𝐵𝑙)1−𝜆𝐾𝑙=1 
	413. Als 𝜆=0 (geen correlatie binnen een nest), dan reduceert de bovenstaande formule tot de kans zoals in het multinomial logit model. Als 𝜆→1 benadert het nested logit het “elimination by aspects” model van Tversky (1972)730. Alleen waarden van 𝜆 tussen 0 en 1 zijn consistent met de nutsmaximalisatie interpretatie van het nested logit model voor alle waarden van 𝑉𝑖. 
	413. Als 𝜆=0 (geen correlatie binnen een nest), dan reduceert de bovenstaande formule tot de kans zoals in het multinomial logit model. Als 𝜆→1 benadert het nested logit het “elimination by aspects” model van Tversky (1972)730. Alleen waarden van 𝜆 tussen 0 en 1 zijn consistent met de nutsmaximalisatie interpretatie van het nested logit model voor alle waarden van 𝑉𝑖. 
	413. Als 𝜆=0 (geen correlatie binnen een nest), dan reduceert de bovenstaande formule tot de kans zoals in het multinomial logit model. Als 𝜆→1 benadert het nested logit het “elimination by aspects” model van Tversky (1972)730. Alleen waarden van 𝜆 tussen 0 en 1 zijn consistent met de nutsmaximalisatie interpretatie van het nested logit model voor alle waarden van 𝑉𝑖. 

	414. Het NL model levert andere prijselasticiteiten op dan het MNL model. Ingeval van een NL model is de eigen elasticiteit van product 𝑖 als de prijs 𝑝𝑖 verandert gelijk aan: 
	414. Het NL model levert andere prijselasticiteiten op dan het MNL model. Ingeval van een NL model is de eigen elasticiteit van product 𝑖 als de prijs 𝑝𝑖 verandert gelijk aan: 


	730  Tversky, A. (1972). Elimination by aspects: A theory of choice. Psychological review, 79(4), 281. 
	730  Tversky, A. (1972). Elimination by aspects: A theory of choice. Psychological review, 79(4), 281. 

	𝜖𝑖𝑖=(11−𝜆−𝜆1−𝜆𝑃𝑖|𝐵𝑘−𝑃𝑖)𝛼𝑝𝑖 
	415. De kruiselingse elasticiteit naar product 𝑖 als de prijs van product 𝑗, 𝑝𝑗, verandert is gelijk aan: 
	415. De kruiselingse elasticiteit naar product 𝑖 als de prijs van product 𝑗, 𝑝𝑗, verandert is gelijk aan: 
	415. De kruiselingse elasticiteit naar product 𝑖 als de prijs van product 𝑗, 𝑝𝑗, verandert is gelijk aan: 


	𝜖𝑖𝑗={−(𝜆1−𝜆𝑃𝑗|𝐵𝑘+𝑃𝑗)𝛼𝑝𝑗,als 𝑖,𝑗∈𝐵𝑘−𝛼𝑃𝑗𝑝𝑗,als 𝑖∈𝐵𝑘,𝑗∉𝐵𝑘 
	6.3.1.2 Two-level nested logit model 
	416. De ACM gebruikt ook een NL model met twee niveaus. Dat betekent dat binnen de nests ook subnests worden gedefinieerd. Daarmee bevat het model twee verschillende nesting parameters en laat flexibelere substitutiepatronen toe. Dat is belangrijk voor producten met meerdere kenmerken die de substitutie tussen verschillende optie in verschillende mate beïnvloeden. Dat is potentieel ook het geval voor accommodaties vakantieparken die zeer heterogeen kunnen zijn. De volgende formules geven de kans weer dat ee
	416. De ACM gebruikt ook een NL model met twee niveaus. Dat betekent dat binnen de nests ook subnests worden gedefinieerd. Daarmee bevat het model twee verschillende nesting parameters en laat flexibelere substitutiepatronen toe. Dat is belangrijk voor producten met meerdere kenmerken die de substitutie tussen verschillende optie in verschillende mate beïnvloeden. Dat is potentieel ook het geval voor accommodaties vakantieparken die zeer heterogeen kunnen zijn. De volgende formules geven de kans weer dat ee
	416. De ACM gebruikt ook een NL model met twee niveaus. Dat betekent dat binnen de nests ook subnests worden gedefinieerd. Daarmee bevat het model twee verschillende nesting parameters en laat flexibelere substitutiepatronen toe. Dat is belangrijk voor producten met meerdere kenmerken die de substitutie tussen verschillende optie in verschillende mate beïnvloeden. Dat is potentieel ook het geval voor accommodaties vakantieparken die zeer heterogeen kunnen zijn. De volgende formules geven de kans weer dat ee


	𝐼𝑘𝑙=(1−𝜆1)log∑𝑒𝑉𝑖1−𝜆1𝑗∈𝐵𝑘𝑙 𝐼𝑘=(1−𝜆2)log∑𝑒𝐼𝑘𝑙1−𝜆2𝑙∈𝐵𝑘 𝐼=log(1+∑𝑒𝐼𝑘𝑘) s𝑖|𝑘𝑙=𝑒𝑉𝑖1−𝜆1𝑒𝐼𝑘𝑙1−𝜆2 s𝑙|𝑘=𝑒𝐼𝑘𝑙1−𝜆2𝑒𝐼𝑘1−𝜆2 s𝑘=𝑒𝐼𝑘𝑒I s𝑖=s𝑖|𝑘𝑙s𝑙|𝑘s𝑘 
	417. De parameters 𝜆1 en 𝜆2 geven de mate van correlatie weer binnen subnests 𝐵𝑘𝑙, waarbij 𝑙={1,...,𝐿} en nests 𝐵𝑘, respectievelijk. 
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	417. De parameters 𝜆1 en 𝜆2 geven de mate van correlatie weer binnen subnests 𝐵𝑘𝑙, waarbij 𝑙={1,...,𝐿} en nests 𝐵𝑘, respectievelijk. 

	418. Het toevoegen van subnests noodzaakt ook een aanpassing van de elasticiteiten. De eigen elasticiteit van product 𝑖 als de prijs 𝑝𝑖 verandert is gelijk aan: 
	418. Het toevoegen van subnests noodzaakt ook een aanpassing van de elasticiteiten. De eigen elasticiteit van product 𝑖 als de prijs 𝑝𝑖 verandert is gelijk aan: 


	𝜖𝑖𝑖=(11−𝜆1−(11−𝜆1−11−𝜆1)𝑃𝑖|𝐵𝑘𝑙−𝜆21−𝜆2𝑃𝑖|𝐵𝑘−𝑃𝑖)𝛼𝑝𝑖 
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	6.3.2 Schatting 
	420. In deze paragraaf bespreken we de schatting van de twee voornoemde vraagmodellen. Eerst bespreekt de ACM de voorbereiding van de data (paragraaf 
	420. In deze paragraaf bespreken we de schatting van de twee voornoemde vraagmodellen. Eerst bespreekt de ACM de voorbereiding van de data (paragraaf 
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	420. In deze paragraaf bespreken we de schatting van de twee voornoemde vraagmodellen. Eerst bespreekt de ACM de voorbereiding van de data (paragraaf 
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	). Vervolgens bespreekt de ACM de specificatie van het empirisch model (paragraaf 
	6.3.2.2
	6.3.2.2

	). Endogeniteit bespreekt de ACM in paragraaf 
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	. Als laatste bespreekt de ACM de schattingsresultaten in paragraaf 
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	6.3.2.1 Data voorbereiding 
	421. Voor de schatting van de vraag worden transacties voor de periode 2018-2019 gebruikt. De ACM neemt alleen parken mee waarvoor gegevens beschikbaar zijn voor de hele periode 2018-2019. Het opnemen in het model van parken waar gegevens niet volledig beschikbaar voor zijn zou toetreding of uittreding creëren in het model die in werkelijkheid niet heeft plaatsgevonden. De ACM neemt wel de parken mee die geopend werden tijdens deze periode en dus daadwerkelijk zijn toegetreden.731, 732 
	421. Voor de schatting van de vraag worden transacties voor de periode 2018-2019 gebruikt. De ACM neemt alleen parken mee waarvoor gegevens beschikbaar zijn voor de hele periode 2018-2019. Het opnemen in het model van parken waar gegevens niet volledig beschikbaar voor zijn zou toetreding of uittreding creëren in het model die in werkelijkheid niet heeft plaatsgevonden. De ACM neemt wel de parken mee die geopend werden tijdens deze periode en dus daadwerkelijk zijn toegetreden.731, 732 
	421. Voor de schatting van de vraag worden transacties voor de periode 2018-2019 gebruikt. De ACM neemt alleen parken mee waarvoor gegevens beschikbaar zijn voor de hele periode 2018-2019. Het opnemen in het model van parken waar gegevens niet volledig beschikbaar voor zijn zou toetreding of uittreding creëren in het model die in werkelijkheid niet heeft plaatsgevonden. De ACM neemt wel de parken mee die geopend werden tijdens deze periode en dus daadwerkelijk zijn toegetreden.731, 732 

	422. De reserveringsdata van TopParken bevatten geen informatie over de capaciteit van objecten en kunnen daardoor niet worden meegenomen in de schatting. Ook de data van Molecaten zijn niet bruikbaar voor het model, omdat die niet de boekingsdatum bevat. Gelet op gebruik van dynamische prijszetting in deze markt is het moment van boeken een belangrijke factor die de prijs beïnvloedt. 
	422. De reserveringsdata van TopParken bevatten geen informatie over de capaciteit van objecten en kunnen daardoor niet worden meegenomen in de schatting. Ook de data van Molecaten zijn niet bruikbaar voor het model, omdat die niet de boekingsdatum bevat. Gelet op gebruik van dynamische prijszetting in deze markt is het moment van boeken een belangrijke factor die de prijs beïnvloedt. 

	423. Voor de schatting blijven dus parken van Roompot, Landal, Center Parcs, EuroParcs, Dutchen en Dormio over. Deze aanbieders zijn goed voor [60-80%] van de relevante markt. De ACM merkt hierbij op dat voor de fusiesimulatie in paragraaf 
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	423. Voor de schatting blijven dus parken van Roompot, Landal, Center Parcs, EuroParcs, Dutchen en Dormio over. Deze aanbieders zijn goed voor [60-80%] van de relevante markt. De ACM merkt hierbij op dat voor de fusiesimulatie in paragraaf 
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	 alle parken worden meegenomen, dus inclusief gegevens van RCN, Molecaten, TopParken, Oasis en inschattingen voor overige aanbieders.733 


	424. De ACM verwijdert de reserveringen van campingaccommodaties en gaat verder alleen met vakantiehuizen, villa’s, chalets, stacaravans, appartementen en soortgelijke accommodaties met een hard dak. 
	424. De ACM verwijdert de reserveringen van campingaccommodaties en gaat verder alleen met vakantiehuizen, villa’s, chalets, stacaravans, appartementen en soortgelijke accommodaties met een hard dak. 

	425. Boekingen door huiseigenaren en andere reserveringen met prijs gelijk aan 0 worden ook verwijderd. Vervolgens worden ook de transacties met prijzen in de eerste en laatste percentiel verwijderd, omdat ze dergelijke extreem lage of hoge prijzen op fouten of zeer ongebruikelijke omstandigheden wijzen. 
	425. Boekingen door huiseigenaren en andere reserveringen met prijs gelijk aan 0 worden ook verwijderd. Vervolgens worden ook de transacties met prijzen in de eerste en laatste percentiel verwijderd, omdat ze dergelijke extreem lage of hoge prijzen op fouten of zeer ongebruikelijke omstandigheden wijzen. 


	731  De ACM heeft ook geen parken verwijderd die zijn uitgetreden. 
	731  De ACM heeft ook geen parken verwijderd die zijn uitgetreden. 
	732  Voor RCN en Oasis beschikt de ACM niet over data voor 2018 en de parken van deze merken worden dus niet gebruikt voor de schatting van het vraagmodel. 
	733  Voor de fusiesimulatie zijn geaggregeerde gegevens over volumes en prijzen voldoende. 

	426. Vanwege aanzienlijke heterogeniteit in verblijven op vakantieparken maakt de ACM verder onderscheid tussen korte (minder dan vijf overnachtingen) en lange verblijven en naar grootte van accommodatie (4 of minder, 5 t/m 8 of meer dan 8 personen). Daarmee voorkomt de ACM dat het model de prijsgevoeligheid inschat op basis van vergelijkingen tussen verschillende producten, bijvoorbeeld een kort verblijf voor twee personen met een lang verblijf met 10 personen. Verblijven langer dan een maand zijn niet mee
	426. Vanwege aanzienlijke heterogeniteit in verblijven op vakantieparken maakt de ACM verder onderscheid tussen korte (minder dan vijf overnachtingen) en lange verblijven en naar grootte van accommodatie (4 of minder, 5 t/m 8 of meer dan 8 personen). Daarmee voorkomt de ACM dat het model de prijsgevoeligheid inschat op basis van vergelijkingen tussen verschillende producten, bijvoorbeeld een kort verblijf voor twee personen met een lang verblijf met 10 personen. Verblijven langer dan een maand zijn niet mee
	426. Vanwege aanzienlijke heterogeniteit in verblijven op vakantieparken maakt de ACM verder onderscheid tussen korte (minder dan vijf overnachtingen) en lange verblijven en naar grootte van accommodatie (4 of minder, 5 t/m 8 of meer dan 8 personen). Daarmee voorkomt de ACM dat het model de prijsgevoeligheid inschat op basis van vergelijkingen tussen verschillende producten, bijvoorbeeld een kort verblijf voor twee personen met een lang verblijf met 10 personen. Verblijven langer dan een maand zijn niet mee

	427. Om de betrouwbaarheid van de gebruikte gegevens verder te waarborgen worden ten eerste alleen parken met boekingen in minimaal 10 verschillende verblijfsweken meegenomen. Ten tweede verwijdert de ACM uitschieters die qua prijs per overnachting buiten de 1e en 99e percentiel vallen . 
	427. Om de betrouwbaarheid van de gebruikte gegevens verder te waarborgen worden ten eerste alleen parken met boekingen in minimaal 10 verschillende verblijfsweken meegenomen. Ten tweede verwijdert de ACM uitschieters die qua prijs per overnachting buiten de 1e en 99e percentiel vallen . 

	428. Vervolgens corrigeert de ACM voor potentiële invloed van de samenstelling van de geboekte producten op de gemiddelde prijs. Zo wordt voorkomen dat wanneer in een bepaalde periode meer luxe accommodaties worden geboekt, dit als prijsstijging wordt gezien. 
	428. Vervolgens corrigeert de ACM voor potentiële invloed van de samenstelling van de geboekte producten op de gemiddelde prijs. Zo wordt voorkomen dat wanneer in een bepaalde periode meer luxe accommodaties worden geboekt, dit als prijsstijging wordt gezien. 

	429. Om deze correctie uit te voeren schat de ACM voor elk park afzonderlijk een Generalized Additive Model (GAM)734 
	429. Om deze correctie uit te voeren schat de ACM voor elk park afzonderlijk een Generalized Additive Model (GAM)734 


	734  Hastie, T. J. and Tibshirani, R. J. (1990). Generalized additive models, Monographs on Statistics and Applied Probability, vol. 43. 
	734  Hastie, T. J. and Tibshirani, R. J. (1990). Generalized additive models, Monographs on Statistics and Applied Probability, vol. 43. 
	Wood, S.N. (2006). Generalized additive models: an introduction with R. Chapman & Hall/CRC. 
	Sviták, J., Tichem, J., & Haasbeek, S. (2021). Price effects of search advertising restrictions. International Journal of Industrial Organization, 77, 102736. 
	735  Verboven, F. (1996). International price discrimination in the European car market. The RAND Journal of Economics, 240-268. 

	log(𝑝𝑏𝑣𝑎𝑑)=𝛼𝑎+𝛽𝑑++𝑓(𝑏,v)+𝑢𝑏𝑣𝑎𝑑 
	waar 𝑝𝑏𝑣𝑎𝑑 is de prijs in week b van een verblijf in week v in een accommodatie a voor een verblijfsduur d (kort of lang), 𝛼𝑎 is een accommodatie-specifieke constant, 𝛽𝑑 is de verblijfsduur dummy, en 𝑓(𝑏,v) is een flexibele functie van boekings- en verblijfsweek gemodelleerd met een GAM model als een tensor product smooth. 
	430. Het GAM model maakt het mogelijk om het complexe verloop van prijzen voor over alle combinaties van boekings- en verblijfsmomenten compact in een model te vatten. 
	430. Het GAM model maakt het mogelijk om het complexe verloop van prijzen voor over alle combinaties van boekings- en verblijfsmomenten compact in een model te vatten. 
	430. Het GAM model maakt het mogelijk om het complexe verloop van prijzen voor over alle combinaties van boekings- en verblijfsmomenten compact in een model te vatten. 

	431. Met behulp van de coëfficiënten 𝛼𝑎 kunnen de prijzen gebracht worden naar het prijsniveau van de vaakst voorkomende accommodatie van bepaalde grootte (<= 4, 5 t/m 8, > 8 personen). Daarmee wordt gecorrigeerd voor eventuele prijsontwikkelingen gedreven door het boeken van luxere (duurdere) accommodatietypes. 
	431. Met behulp van de coëfficiënten 𝛼𝑎 kunnen de prijzen gebracht worden naar het prijsniveau van de vaakst voorkomende accommodatie van bepaalde grootte (<= 4, 5 t/m 8, > 8 personen). Daarmee wordt gecorrigeerd voor eventuele prijsontwikkelingen gedreven door het boeken van luxere (duurdere) accommodatietypes. 


	6.3.2.2 Specificatie 
	432. Op basis van de geschoonde data over volumes, prijzen en kenmerken kan een geaggregeerde versie van het NL model worden geschat. Het empirisch model wordt dan735: 
	432. Op basis van de geschoonde data over volumes, prijzen en kenmerken kan een geaggregeerde versie van het NL model worden geschat. Het empirisch model wordt dan735: 
	432. Op basis van de geschoonde data over volumes, prijzen en kenmerken kan een geaggregeerde versie van het NL model worden geschat. Het empirisch model wordt dan735: 


	log(𝑠𝑖𝑡)−log(𝑠0𝑡)=𝛾𝑖+𝛼𝑝𝑖𝑡+𝜆1log(𝑠𝑖𝑡|𝑘𝑙)+𝜆2log(𝑠𝑘𝑡|𝑙)+𝑑𝑡+𝑢𝑖𝑡 
	waar 𝑠𝑖𝑡 is het volumeaandeel van product 𝑖 in markt 𝑡, 𝑠0𝑡 is het volumeaandeel van de outside option in markt 𝑡, 𝛾𝑖 is een product-specifieke constant, 𝑠𝑖𝑡|𝑘𝑙 is het volumeaandeel van product 𝑖 in markt 𝑡 binnen subnest 𝑙 in nest 𝑘, 𝑠𝑘𝑡𝑘𝑙 is de volumeaandeel van subnest 𝑙 in nest 𝑘, 𝑑𝑡 is een constante offsetterm, die voor ontwikkelingen van de totale vraag naar vakantieparken ten opzichte van de outside option corrigeert, en 𝑢𝑖𝑡 is de foutterm. 
	433. Een markt 𝑡 is bepaald door een combinatie van aankomstmaand, moment van boeken (periodes van twee weken), lengte van verblijf (<= 4 overnachtingen of meer) en grootte van accommodatie (<= 4, 5 tot 8 en >8). 
	433. Een markt 𝑡 is bepaald door een combinatie van aankomstmaand, moment van boeken (periodes van twee weken), lengte van verblijf (<= 4 overnachtingen of meer) en grootte van accommodatie (<= 4, 5 tot 8 en >8). 
	433. Een markt 𝑡 is bepaald door een combinatie van aankomstmaand, moment van boeken (periodes van twee weken), lengte van verblijf (<= 4 overnachtingen of meer) en grootte van accommodatie (<= 4, 5 tot 8 en >8). 

	434. Het opnemen van de markt-dummies 𝑑𝑡 betekent dat de keuze voor de grootte van de outside option niet meer bepalend is voor de schattingen van de structurele parameters736. 
	434. Het opnemen van de markt-dummies 𝑑𝑡 betekent dat de keuze voor de grootte van de outside option niet meer bepalend is voor de schattingen van de structurele parameters736. 


	736  Huang, D., & Rojas, C. (2014). Eliminating the outside good bias in logit models of demand with aggregate data. Review of Marketing Science, 12(1), 1-36. 
	736  Huang, D., & Rojas, C. (2014). Eliminating the outside good bias in logit models of demand with aggregate data. Review of Marketing Science, 12(1), 1-36. 
	737  [vertrouwelijk]. 
	738  Factoren die de totale vraag naar vakantieparken beïnvloeden worden al gecorrigeerd door de markt fixed effects. 
	739  Zie bijvoorbeeld: 
	• Nevo, A. (2001). Measuring market power in the ready‐to‐eat cereal industry. Econometrica, 69(2), 307-342. 
	• Nevo, A. (2001). Measuring market power in the ready‐to‐eat cereal industry. Econometrica, 69(2), 307-342. 
	• Nevo, A. (2001). Measuring market power in the ready‐to‐eat cereal industry. Econometrica, 69(2), 307-342. 

	• Villas-Boas, S. B. (2007). Vertical relationships between manufacturers and retailers: Inference with limited data. The Review of Economic Studies, 74(2), 625-652. 
	• Villas-Boas, S. B. (2007). Vertical relationships between manufacturers and retailers: Inference with limited data. The Review of Economic Studies, 74(2), 625-652. 

	• Miller, N. H., & Weinberg, M. C. (2017). Understanding the price effects of the MillerCoors joint venture. Econometrica, 85(6), 1763-1791. 
	• Miller, N. H., & Weinberg, M. C. (2017). Understanding the price effects of the MillerCoors joint venture. Econometrica, 85(6), 1763-1791. 


	740  Verboven, F. (1996). International price discrimination in the European car market. The RAND Journal of Economics, 240-268. 
	741  Berry, S., Levinsohn, J., & Pakes, A. (1995). Automobile prices in market equilibrium. Econometrica: Journal of the Econometric Society, 841-890. 

	435. Er zijn veel mogelijkheden om nests te definiëren. De ACM kiest nests aan de hand van de ligging van een park (aan de kust of niet)737 en het aantal beschikbare faciliteiten (drie of twee even grote groepen). 
	435. Er zijn veel mogelijkheden om nests te definiëren. De ACM kiest nests aan de hand van de ligging van een park (aan de kust of niet)737 en het aantal beschikbare faciliteiten (drie of twee even grote groepen). 
	435. Er zijn veel mogelijkheden om nests te definiëren. De ACM kiest nests aan de hand van de ligging van een park (aan de kust of niet)737 en het aantal beschikbare faciliteiten (drie of twee even grote groepen). 

	436. Het bovenstaande model kan in principe met de gewone kleinste-kwadratenmethode (ordinary least squares: OLS) worden geschat. Vanwege endogeniteit van prijzen en nest-aandelen is de schatting echter mogelijk inconsistent. Hieronder gaat de ACM dieper in op het endogeniteitsprobleem en de oplossingen daarvoor. 
	436. Het bovenstaande model kan in principe met de gewone kleinste-kwadratenmethode (ordinary least squares: OLS) worden geschat. Vanwege endogeniteit van prijzen en nest-aandelen is de schatting echter mogelijk inconsistent. Hieronder gaat de ACM dieper in op het endogeniteitsprobleem en de oplossingen daarvoor. 


	6.3.2.3 Endogeniteit 
	437. Er kan sprake zijn van endogeniteit vanwege de volgende twee redenen738: (i) De marginale kosten (medebepalend voor de prijs) zijn beïnvloed door niet-geobserveerde ontwikkelingen die samenhangen met niet-geobserveerde ontwikkelingen in de vraag; (ii) De marge (medebepalend voor de prijs) is beïnvloed door niet-geobserveerde ontwikkelingen die samenhangen met niet-geobserveerde ontwikkelingen in de vraag. 
	437. Er kan sprake zijn van endogeniteit vanwege de volgende twee redenen738: (i) De marginale kosten (medebepalend voor de prijs) zijn beïnvloed door niet-geobserveerde ontwikkelingen die samenhangen met niet-geobserveerde ontwikkelingen in de vraag; (ii) De marge (medebepalend voor de prijs) is beïnvloed door niet-geobserveerde ontwikkelingen die samenhangen met niet-geobserveerde ontwikkelingen in de vraag. 
	437. Er kan sprake zijn van endogeniteit vanwege de volgende twee redenen738: (i) De marginale kosten (medebepalend voor de prijs) zijn beïnvloed door niet-geobserveerde ontwikkelingen die samenhangen met niet-geobserveerde ontwikkelingen in de vraag; (ii) De marge (medebepalend voor de prijs) is beïnvloed door niet-geobserveerde ontwikkelingen die samenhangen met niet-geobserveerde ontwikkelingen in de vraag. 

	438. In deze markt is het niet aannemelijk dat de marginale kosten wekelijks wijzigen. Een groot deel van de kosten is bovendien vast. 
	438. In deze markt is het niet aannemelijk dat de marginale kosten wekelijks wijzigen. Een groot deel van de kosten is bovendien vast. 

	439. Het is wel mogelijk dat consumenten in bepaalde periodes meer bij bepaalde (soorten) vakantieparken boeken. Bijvoorbeeld vanwege weer, evenementen in de omgeving of andere niet-geobserveerde factoren. Indien deze factoren bekend zijn bij de vakantieparken zullen deze zich vertalen in de gekozen marge en dus ook de prijs. Dergelijke correlatie in factoren van invloed op vraag en prijs, respectievelijk, zou een endogeniteitsprobleem kunnen veroorzaken. De aanname van endogeniteit van marges (in tegenstel
	439. Het is wel mogelijk dat consumenten in bepaalde periodes meer bij bepaalde (soorten) vakantieparken boeken. Bijvoorbeeld vanwege weer, evenementen in de omgeving of andere niet-geobserveerde factoren. Indien deze factoren bekend zijn bij de vakantieparken zullen deze zich vertalen in de gekozen marge en dus ook de prijs. Dergelijke correlatie in factoren van invloed op vraag en prijs, respectievelijk, zou een endogeniteitsprobleem kunnen veroorzaken. De aanname van endogeniteit van marges (in tegenstel

	440. Een schatting met gebruik van instrumentele variabelen kan dit probleem oplossen. Zogenaamde markup-shifters zijn geschikte instrumenten. Markup-shifters kunnen afgeleid worden van de eerste-orde voorwaarden van winstmaximalisatie van een onderneming. Marges (en prijzen) komen namelijk tot stand in concurrentie met andere ondernemingen op de markt. De concurrentiedruk die uit deze concurrerende producten uitgaat is dan medebepalend voor de winst maximaliserende marge (en dus ook de prijs). 
	440. Een schatting met gebruik van instrumentele variabelen kan dit probleem oplossen. Zogenaamde markup-shifters zijn geschikte instrumenten. Markup-shifters kunnen afgeleid worden van de eerste-orde voorwaarden van winstmaximalisatie van een onderneming. Marges (en prijzen) komen namelijk tot stand in concurrentie met andere ondernemingen op de markt. De concurrentiedruk die uit deze concurrerende producten uitgaat is dan medebepalend voor de winst maximaliserende marge (en dus ook de prijs). 

	441. Verboven (1996) 740 en Berry et al. (1995)741 suggereren gebruik van een functie van kenmerken van concurrerende producten als instrumenten. Daarbij wordt onderscheid gemaakt tussen producten van dezelfde aanbieder en concurrerende aanbieders. De ACM hanteert een gebruikelijke keuze voor de functionele vorm, namelijk een som. De ACM gebruikt de capaciteit (benaderd als maximale bezetting per verblijfsmaand voor bepaalde type verblijf), beschikbare capaciteit, aantal centrale faciliteiten, aantal facili
	441. Verboven (1996) 740 en Berry et al. (1995)741 suggereren gebruik van een functie van kenmerken van concurrerende producten als instrumenten. Daarbij wordt onderscheid gemaakt tussen producten van dezelfde aanbieder en concurrerende aanbieders. De ACM hanteert een gebruikelijke keuze voor de functionele vorm, namelijk een som. De ACM gebruikt de capaciteit (benaderd als maximale bezetting per verblijfsmaand voor bepaalde type verblijf), beschikbare capaciteit, aantal centrale faciliteiten, aantal facili

	442. De beschikbare capaciteit in de vorige periode is bijzonder geschikt als instrument, omdat de prijszetting in deze sector in praktijk gebaseerd is op bezettingsgraad en verwachte boekingscurves. Doordat de beschikbare capaciteit alleen gebaseerd is op de capaciteit en de vraag in het verleden, is deze variabele exogeen. 
	442. De beschikbare capaciteit in de vorige periode is bijzonder geschikt als instrument, omdat de prijszetting in deze sector in praktijk gebaseerd is op bezettingsgraad en verwachte boekingscurves. Doordat de beschikbare capaciteit alleen gebaseerd is op de capaciteit en de vraag in het verleden, is deze variabele exogeen. 


	6.3.2.4 Schattingsresultaten 
	443. De tabel hieronder laat de resultaten zien voor vier specificaties van nests geschat met generalized two-stage least squares (G2SLS)742. Het aantal groepen wijst op het aantal segmenten gedefinieerd op basis van het aantal faciliteiten (2 of 3 groepen van gelijke grootte). De prijsgevoeligheid meet hoe de nut van de consumenten wijzigt met een stijging van de prijs. De nesting parameters geven weer in hoeverre de substitutie binnen de gespecificeerde nest groter dan tussen producten uit verschillende n
	443. De tabel hieronder laat de resultaten zien voor vier specificaties van nests geschat met generalized two-stage least squares (G2SLS)742. Het aantal groepen wijst op het aantal segmenten gedefinieerd op basis van het aantal faciliteiten (2 of 3 groepen van gelijke grootte). De prijsgevoeligheid meet hoe de nut van de consumenten wijzigt met een stijging van de prijs. De nesting parameters geven weer in hoeverre de substitutie binnen de gespecificeerde nest groter dan tussen producten uit verschillende n
	443. De tabel hieronder laat de resultaten zien voor vier specificaties van nests geschat met generalized two-stage least squares (G2SLS)742. Het aantal groepen wijst op het aantal segmenten gedefinieerd op basis van het aantal faciliteiten (2 of 3 groepen van gelijke grootte). De prijsgevoeligheid meet hoe de nut van de consumenten wijzigt met een stijging van de prijs. De nesting parameters geven weer in hoeverre de substitutie binnen de gespecificeerde nest groter dan tussen producten uit verschillende n

	444. Naast de parameterschattingen presenteert de ACM ook de geïmpliceerde elasticiteit voor een gemiddelde Roompot park die vergeleken kan worden met elasticiteiten die Roompot in de praktijk gebruikt en de marktbrede elasticiteit die gebruikt kan worden voor de critical loss analyse in paragraaf 
	444. Naast de parameterschattingen presenteert de ACM ook de geïmpliceerde elasticiteit voor een gemiddelde Roompot park die vergeleken kan worden met elasticiteiten die Roompot in de praktijk gebruikt en de marktbrede elasticiteit die gebruikt kan worden voor de critical loss analyse in paragraaf 
	444. Naast de parameterschattingen presenteert de ACM ook de geïmpliceerde elasticiteit voor een gemiddelde Roompot park die vergeleken kan worden met elasticiteiten die Roompot in de praktijk gebruikt en de marktbrede elasticiteit die gebruikt kan worden voor de critical loss analyse in paragraaf 
	6.3.3
	6.3.3

	. De geschatte elasticiteiten zijn goed vergelijkbaar met de waarden gebruikt door Roompot en de marktbrede elasticiteit levert een critical loss dat groter is dan de actual loss wat een aanwijzing is voor de marktafbakening van de relevante markt. Beide elasticiteiten zijn gebaseerd op data van 2019 voor alle parken op de Nederlandse markt en de grootte van de potentiële markt (relevante markt plus de outside option) gelijk aan 30 miljoen accommodatie-overnachtingen743. Ten behoeve van de fusiesimulatie en


	445. Alle schattingen van de nesting parameters zijn consistent met de nutsmaximalisatie principe van de logit modellen en zijn dus plausibel. De ACM acht de specificatie van één niveau van nests met twee groepen faciliteiten het meest realistisch, [vertrouwelijk]744. Dat betekent dat een fusiesimulatie gebaseerd op dit model uitgaat van prijsgevoeligheid en kosten die overeenkomen met andere bronnen uit de markt. 
	445. Alle schattingen van de nesting parameters zijn consistent met de nutsmaximalisatie principe van de logit modellen en zijn dus plausibel. De ACM acht de specificatie van één niveau van nests met twee groepen faciliteiten het meest realistisch, [vertrouwelijk]744. Dat betekent dat een fusiesimulatie gebaseerd op dit model uitgaat van prijsgevoeligheid en kosten die overeenkomen met andere bronnen uit de markt. 

	446. Schattingen die het endogeniteitsprobleem negeren en het model als een lineaire (within) regressie schatten met OLS leiden tot zeer laag prijsgevoeligheid en consequent tot (zeer) inelastische vraagschattingen. 
	446. Schattingen die het endogeniteitsprobleem negeren en het model als een lineaire (within) regressie schatten met OLS leiden tot zeer laag prijsgevoeligheid en consequent tot (zeer) inelastische vraagschattingen. 


	742  Balestra, P., & Varadharajan-Krishnakumar, J. (1987). Full information estimations of a system of simultaneous equations with error component structure. Econometric Theory, 3(2), 223-246. 
	742  Balestra, P., & Varadharajan-Krishnakumar, J. (1987). Full information estimations of a system of simultaneous equations with error component structure. Econometric Theory, 3(2), 223-246. 
	743  CBS rapporteert voor 2019 123 miljoen gast-overnachtingen in alle Nederlandse logiesaccommodaties. Ervan uitgaande dat de gemiddelde boeking van een verblijf op een vakantiepark vier personen betreft levert dit ongeveer 30 miljoen accommodatie-overnachtingen op. 
	744  De geïmpliceerde brutomarges zijn vergeleken met brutomarges berekend door partijen aan de hand van een zogenaamde root mean squared error (RMSE). 

	Tabel 14: Schattingsresultaten (standaardfouten tussen haakjes) 
	Parameter 
	Parameter 
	Parameter 
	Parameter 
	Parameter 

	Nested logit 
	Nested logit 

	Two-level nested logit 
	Two-level nested logit 


	TR
	2 groepen 
	2 groepen 

	3 groepen 
	3 groepen 

	2 groepen 
	2 groepen 

	3 groepen 
	3 groepen 


	Prijsgevoeligheid 
	Prijsgevoeligheid 
	Prijsgevoeligheid 

	-0,004 
	-0,004 
	(0,001) 

	-0,005 
	-0,005 
	(0,001) 

	-0,004 
	-0,004 
	(0,001) 

	-0,006 
	-0,006 
	(0.001) 


	Nesting parameter ligging/faciliteiten 
	Nesting parameter ligging/faciliteiten 
	Nesting parameter ligging/faciliteiten 

	0,814 
	0,814 
	(0,044) 

	0,683 
	0,683 
	(0,046) 

	0,840 
	0,840 
	(0,045) 

	0,636 
	0,636 
	(0.048) 


	Nesting parameter ligging 
	Nesting parameter ligging 
	Nesting parameter ligging 

	- 
	- 

	- 
	- 

	0,764 
	0,764 
	(0,127) 

	0,637 
	0,637 
	(0,128) 


	(within)R2 
	(within)R2 
	(within)R2 

	0,826 
	0,826 

	0,710 
	0,710 

	0,857 
	0,857 

	0,735 
	0,735 


	Gemiddelde elasticiteit 
	Gemiddelde elasticiteit 
	Gemiddelde elasticiteit 
	Roompot 

	[vertrouwelijk] 
	[vertrouwelijk] 

	[vertrouwelijk] 
	[vertrouwelijk] 

	[vertrouwelijk] 
	[vertrouwelijk] 

	[vertrouwelijk] 
	[vertrouwelijk] 


	Marktbrede elasticiteit 
	Marktbrede elasticiteit 
	Marktbrede elasticiteit 

	-0,25 
	-0,25 

	-0,38 
	-0,38 

	-0,27 
	-0,27 

	-0,40 
	-0,40 


	RMSE geïmpliceerde brutomarge partijen (%) 
	RMSE geïmpliceerde brutomarge partijen (%) 
	RMSE geïmpliceerde brutomarge partijen (%) 

	[vertrouwelijk] 
	[vertrouwelijk] 

	[vertrouwelijk] 
	[vertrouwelijk] 

	[vertrouwelijk] 
	[vertrouwelijk] 

	[vertrouwelijk] 
	[vertrouwelijk] 




	Alle modellen maken gebruik van markt-specifieke en park-specifieke fixed effects en zijn gebaseerd op 153,688 boekingen op 152 vakantieparken 
	Bron: transactiedata en berekeningen ACM 
	6.3.3 Fusiesimulatie resultaten 
	447. In deze paragraaf beschrijft de ACM de uitgevoerde fusiesimulatie. De simulatie benadert de prijzen na de voorgenomen concentratie aan de hand van een combinatie van een aanbod- en vraagmodel. 
	447. In deze paragraaf beschrijft de ACM de uitgevoerde fusiesimulatie. De simulatie benadert de prijzen na de voorgenomen concentratie aan de hand van een combinatie van een aanbod- en vraagmodel. 
	447. In deze paragraaf beschrijft de ACM de uitgevoerde fusiesimulatie. De simulatie benadert de prijzen na de voorgenomen concentratie aan de hand van een combinatie van een aanbod- en vraagmodel. 

	448. De uitkomsten worden bepaald doordat aangenomen wordt dat elke onderneming 𝑖 haar winst 𝛱𝑖 maximaliseert: 
	448. De uitkomsten worden bepaald doordat aangenomen wordt dat elke onderneming 𝑖 haar winst 𝛱𝑖 maximaliseert: 


	𝛱𝑖=∑(𝑝𝑗𝑞𝑗−C(𝑞𝑗))𝑗−𝐹𝑖 
	𝑝𝑗 is de prijs van product 𝑗, 𝑞𝑗 is de verkochte hoeveelheid van product 𝑗, C(𝑞𝑗) is de kosten van de productie 𝑞𝑗 van product 𝑗 en 𝐹𝑖 zijn de vaste kosten. 
	449. De oplossing van het winstmaximalisatieprobleem hangt af van de vorm van de aanbod- en vraagmodellen besproken hieronder. 
	449. De oplossing van het winstmaximalisatieprobleem hangt af van de vorm van de aanbod- en vraagmodellen besproken hieronder. 
	449. De oplossing van het winstmaximalisatieprobleem hangt af van de vorm van de aanbod- en vraagmodellen besproken hieronder. 


	6.3.3.1 Aanbodmodel 
	450. De ACM gaat uit van het heterogene Bertrand model van concurrentie. Dit model veronderstelt dat bedrijven prijzen zetten om winst te maximaliseren. De verkochte volumes zijn bepaald door de vraag in reactie op de gekozen prijs. 
	450. De ACM gaat uit van het heterogene Bertrand model van concurrentie. Dit model veronderstelt dat bedrijven prijzen zetten om winst te maximaliseren. De verkochte volumes zijn bepaald door de vraag in reactie op de gekozen prijs. 
	450. De ACM gaat uit van het heterogene Bertrand model van concurrentie. Dit model veronderstelt dat bedrijven prijzen zetten om winst te maximaliseren. De verkochte volumes zijn bepaald door de vraag in reactie op de gekozen prijs. 

	451. Het heterogene Bertrand model staat bovendien productdifferentiatie toe. Dat betekent dat de producten in de markt niet perfecte substituten hoeven te zijn, maar de substitutiemogelijkheden in zekere mate van elkaar verschillen. Dit onderscheidend vermogen geeft ondernemingen een zekere mate van economische marktmacht in de zin dat zij een prijs boven de marginale kosten kunnen zetten. 
	451. Het heterogene Bertrand model staat bovendien productdifferentiatie toe. Dat betekent dat de producten in de markt niet perfecte substituten hoeven te zijn, maar de substitutiemogelijkheden in zekere mate van elkaar verschillen. Dit onderscheidend vermogen geeft ondernemingen een zekere mate van economische marktmacht in de zin dat zij een prijs boven de marginale kosten kunnen zetten. 

	452. Aanbieders van accommodaties op vakantieparken in Nederland maken gebruik van een dynamisch prijszettingsysteem waarbij de prijs (onder andere) wordt aangepast aan de hand van de bezettingsgraad. Deze focus op prijs wordt goed benaderd door de prijsconcurrentie onder het Bertrand model.  
	452. Aanbieders van accommodaties op vakantieparken in Nederland maken gebruik van een dynamisch prijszettingsysteem waarbij de prijs (onder andere) wordt aangepast aan de hand van de bezettingsgraad. Deze focus op prijs wordt goed benaderd door de prijsconcurrentie onder het Bertrand model.  

	453. De optimalisatie van winst met betrekking tot prijs leidt tot de volgende eerste-orde voorwaarden voor elk product k: 
	453. De optimalisatie van winst met betrekking tot prijs leidt tot de volgende eerste-orde voorwaarden voor elk product k: 


	𝜕𝛱𝑖𝜕𝑝𝑘=𝑞𝑗+∑(𝑝𝑗−𝜕C(𝑞𝑗)𝜕𝑞𝑗)𝑗𝜕𝑞𝑗𝜕𝑝𝑘=0 
	waar 𝜕C(𝑞𝑗)𝜕𝑞𝑗 de marginale kosten zijn en 𝜕𝑞𝑗𝜕𝑝𝑘 het marginale effect van de prijsverandering op de vraag. 
	454. De oplossing van bovenstaand systeem van vergelijkingen voor alle producten levert de evenwichtsprijzen op. 
	454. De oplossing van bovenstaand systeem van vergelijkingen voor alle producten levert de evenwichtsprijzen op. 
	454. De oplossing van bovenstaand systeem van vergelijkingen voor alle producten levert de evenwichtsprijzen op. 


	6.3.3.2 Simulatie 
	455. De ACM onderscheidt in de simulatie verschillende vakantieparkketens als aanbieder en voegt één aanbieder toe die de positie van onafhankelijke parken vertegenwoordigt. De positie van onafhankelijke parken (en parken van kleinere ketens) is ingeschat aan de hand van beschikbare informatie over het aantal accommodaties op de parken en het gemiddeld aantal overnachtingen per accommodatie bij de kleinere ketens (Molecaten, RCN) en voormalige PPE parken van Roompot. 
	455. De ACM onderscheidt in de simulatie verschillende vakantieparkketens als aanbieder en voegt één aanbieder toe die de positie van onafhankelijke parken vertegenwoordigt. De positie van onafhankelijke parken (en parken van kleinere ketens) is ingeschat aan de hand van beschikbare informatie over het aantal accommodaties op de parken en het gemiddeld aantal overnachtingen per accommodatie bij de kleinere ketens (Molecaten, RCN) en voormalige PPE parken van Roompot. 
	455. De ACM onderscheidt in de simulatie verschillende vakantieparkketens als aanbieder en voegt één aanbieder toe die de positie van onafhankelijke parken vertegenwoordigt. De positie van onafhankelijke parken (en parken van kleinere ketens) is ingeschat aan de hand van beschikbare informatie over het aantal accommodaties op de parken en het gemiddeld aantal overnachtingen per accommodatie bij de kleinere ketens (Molecaten, RCN) en voormalige PPE parken van Roompot. 

	456. Aan de hand van de elasticiteiten van beide vraagmodellen, marktaandelen en gemiddelde prijzen kunnen van de eerste-orde voorwaarden de marginale kosten worden afgeleid. 
	456. Aan de hand van de elasticiteiten van beide vraagmodellen, marktaandelen en gemiddelde prijzen kunnen van de eerste-orde voorwaarden de marginale kosten worden afgeleid. 

	457. Voor de berekening van de evenwichtsprijzen na de voorgenomen concentratie worden Roompot en Landal als één onderneming in de simulatie ingevoerd (de zogenaamde eigenaarschapsmatrix wordt dus aangepast). De Roompot-Landal combinatie optimaliseert na de overname de prijzen en hoeveelheden van alle producten van Roompot en Landal gezamenlijk in plaats van dat Roompot en Landal dat los en onafhankelijk van elkaar deden. 
	457. Voor de berekening van de evenwichtsprijzen na de voorgenomen concentratie worden Roompot en Landal als één onderneming in de simulatie ingevoerd (de zogenaamde eigenaarschapsmatrix wordt dus aangepast). De Roompot-Landal combinatie optimaliseert na de overname de prijzen en hoeveelheden van alle producten van Roompot en Landal gezamenlijk in plaats van dat Roompot en Landal dat los en onafhankelijk van elkaar deden. 


	6.3.3.3 Resultaten 
	458. Zoals toegelicht in paragraaf 
	458. Zoals toegelicht in paragraaf 
	458. Zoals toegelicht in paragraaf 
	458. Zoals toegelicht in paragraaf 
	6.3.1
	6.3.1

	 kan het NL model rekening houden met kenmerken van parken en daar de substitutiepatronen op aanpassen. De ACM acht het NL model met nests op basis van ligging en aantal faciliteiten realistischer dan het MNL model. De reden hiervoor is dat substitutie in een MNL alleen bepaald wordt door volumes en prijzen. Een grote outside option betekent dan automatisch veel concurrentiedruk van buiten de markt ongeacht de substitueerbaarheid van verblijven op vakantieparken met de producten in de outside option. Dankzi


	459. De relevantie van de gehanteerde segmenten voor de gevolgen van de concentratie is al zichtbaar van de posities van partijen op deze segmenten. Belangrijk is om op te merken dat in het segment met veel faciliteiten partijen een zeer sterke positie hebben ongeacht de ligging. In beide segmenten zijn partijen gezamenlijk meer dan twee keer zo groot als de eerstvolgende concurrent. 
	459. De relevantie van de gehanteerde segmenten voor de gevolgen van de concentratie is al zichtbaar van de posities van partijen op deze segmenten. Belangrijk is om op te merken dat in het segment met veel faciliteiten partijen een zeer sterke positie hebben ongeacht de ligging. In beide segmenten zijn partijen gezamenlijk meer dan twee keer zo groot als de eerstvolgende concurrent. 

	460. De indicatieve prijseffecten op basis van de geschatte NL modellen zijn samengevat in onderstaande tabel. De eerste kolom geeft het model weer. De tweede kolom geeft het algemene gemiddelde prijseffect voor de hele relevante markt weer. De derde kolom laat zien wat dit prijseffect voor parken aan de kust is en de laatste kolom wat het prijseffect is voor vakantieparken aan de kust met veel faciliteiten. Het NL model met één niveau van nests en twee groepen op basis van aantal faciliteiten [vertrouwelij
	460. De indicatieve prijseffecten op basis van de geschatte NL modellen zijn samengevat in onderstaande tabel. De eerste kolom geeft het model weer. De tweede kolom geeft het algemene gemiddelde prijseffect voor de hele relevante markt weer. De derde kolom laat zien wat dit prijseffect voor parken aan de kust is en de laatste kolom wat het prijseffect is voor vakantieparken aan de kust met veel faciliteiten. Het NL model met één niveau van nests en twee groepen op basis van aantal faciliteiten [vertrouwelij


	Tabel 15: Resultaten fusiesimulatie 
	Model 
	Model 
	Model 
	Model 
	Model 

	Prijseffect 
	Prijseffect 


	TR
	Totaal 
	Totaal 

	Kust 
	Kust 

	Kust en veel faciliteiten 
	Kust en veel faciliteiten 



	One-level NL model (2 groepen fac.) 
	One-level NL model (2 groepen fac.) 
	One-level NL model (2 groepen fac.) 
	One-level NL model (2 groepen fac.) 

	4,8% 
	4,8% 

	4,8% 
	4,8% 

	6,5% 
	6,5% 


	One-level NL model (3 groepen fac.) 
	One-level NL model (3 groepen fac.) 
	One-level NL model (3 groepen fac.) 

	4,9% 
	4,9% 

	5,5% 
	5,5% 

	9,3% 
	9,3% 


	Two-level NL model (2 groepen fac.) 
	Two-level NL model (2 groepen fac.) 
	Two-level NL model (2 groepen fac.) 

	3,7% 
	3,7% 

	3,2% 
	3,2% 

	4,3% 
	4,3% 


	Two-level NL model (3 groepen fac.) 
	Two-level NL model (3 groepen fac.) 
	Two-level NL model (3 groepen fac.) 

	4,2% 
	4,2% 

	4,2% 
	4,2% 

	6,0% 
	6,0% 




	Bron: berekeningen ACM 
	6.3.3.4 Resultaten met verbintenissen 
	461. In deze paragraaf beschrijft de ACM hoe de verwachte effecten van de concentratie veranderen wanneer een aantal parken worden afgestoten. De ACM gaat in deze analyse uit van het pakket zoals opgenomen in het uiteindelijke remedievoorstel. 
	461. In deze paragraaf beschrijft de ACM hoe de verwachte effecten van de concentratie veranderen wanneer een aantal parken worden afgestoten. De ACM gaat in deze analyse uit van het pakket zoals opgenomen in het uiteindelijke remedievoorstel. 
	461. In deze paragraaf beschrijft de ACM hoe de verwachte effecten van de concentratie veranderen wanneer een aantal parken worden afgestoten. De ACM gaat in deze analyse uit van het pakket zoals opgenomen in het uiteindelijke remedievoorstel. 

	462. De benadering van de marktaandelen is te zien in onderstaande tabel. 
	462. De benadering van de marktaandelen is te zien in onderstaande tabel. 


	Tabel 16: Omzet, aantal accommodatie-overnachtingen en aandelen daarin van Nederlandse vakantieparkaanbieders (2019) 
	Aanbieder 
	Aanbieder 
	Aanbieder 
	Aanbieder 
	Aanbieder 

	Omzet 
	Omzet 

	Overnachtingen 
	Overnachtingen 


	TR
	(EUR) 
	(EUR) 

	(%) 
	(%) 

	(Aantal) 
	(Aantal) 

	(%) 
	(%) 


	Roompot 
	Roompot 
	Roompot 

	[vertrouwelijk] 
	[vertrouwelijk] 

	[10-20%] 
	[10-20%] 

	[vertrouwelijk] 
	[vertrouwelijk] 

	[10-20%] 
	[10-20%] 


	Landal 
	Landal 
	Landal 

	[vertrouwelijk] 
	[vertrouwelijk] 

	[20-30%] 
	[20-30%] 

	[vertrouwelijk] 
	[vertrouwelijk] 

	[20-30%] 
	[20-30%] 


	Gezamenlijk 
	Gezamenlijk 
	Gezamenlijk 

	[vertrouwelijk] 
	[vertrouwelijk] 

	[30-40%] 
	[30-40%] 

	[vertrouwelijk] 
	[vertrouwelijk] 

	[30-40%] 
	[30-40%] 


	Center Parcs 
	Center Parcs 
	Center Parcs 

	[vertrouwelijk] 
	[vertrouwelijk] 

	[10-20%] 
	[10-20%] 

	[vertrouwelijk] 
	[vertrouwelijk] 

	[10-20%] 
	[10-20%] 


	EuroParcs 
	EuroParcs 
	EuroParcs 

	[vertrouwelijk] 
	[vertrouwelijk] 

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

	[vertrouwelijk] 
	[vertrouwelijk] 

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


	Dormio 
	Dormio 
	Dormio 

	[vertrouwelijk] 
	[vertrouwelijk] 

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

	[vertrouwelijk] 
	[vertrouwelijk] 

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


	Molecaten 
	Molecaten 
	Molecaten 

	[vertrouwelijk] 
	[vertrouwelijk] 

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

	[vertrouwelijk] 
	[vertrouwelijk] 

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


	RCN 
	RCN 
	RCN 

	[vertrouwelijk] 
	[vertrouwelijk] 

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

	[vertrouwelijk] 
	[vertrouwelijk] 

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


	TopParken 
	TopParken 
	TopParken 

	[vertrouwelijk] 
	[vertrouwelijk] 

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

	[vertrouwelijk] 
	[vertrouwelijk] 

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


	Oasis 
	Oasis 
	Oasis 

	[vertrouwelijk] 
	[vertrouwelijk] 

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

	[vertrouwelijk] 
	[vertrouwelijk] 

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


	Dutchen 
	Dutchen 
	Dutchen 

	[vertrouwelijk] 
	[vertrouwelijk] 

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

	[vertrouwelijk] 
	[vertrouwelijk] 

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


	SuccesParken 
	SuccesParken 
	SuccesParken 

	[vertrouwelijk] 
	[vertrouwelijk] 

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

	[vertrouwelijk] 
	[vertrouwelijk] 

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


	Onafhankelijk/overig 
	Onafhankelijk/overig 
	Onafhankelijk/overig 

	[vertrouwelijk] 
	[vertrouwelijk] 

	[30-40%] 
	[30-40%] 

	[vertrouwelijk] 
	[vertrouwelijk] 

	[30-40%] 
	[30-40%] 


	Totaal 
	Totaal 
	Totaal 

	[vertrouwelijk] 
	[vertrouwelijk] 

	100,0% 
	100,0% 

	[vertrouwelijk] 
	[vertrouwelijk] 

	100,0% 
	100,0% 




	Bron: transactiedata Roompot en Landal, marktpartijen en schattingen ACM voor kleinere ketens en onafhankelijke parken die geen data hebben overgelegd. 
	463. Dezelfde gegevens en inschattingen over omzet van vakantieparken kan worden gebruikt om de posities op de B2B markt te benaderen. Onderstaande tabel presenteert de omzetaandelen gebaseerd alleen op PPE en franchiseparken en onafhankelijke parken. Dat wil zeggen: alleen parken die potentieel een B2B diensten afnemen.  
	463. Dezelfde gegevens en inschattingen over omzet van vakantieparken kan worden gebruikt om de posities op de B2B markt te benaderen. Onderstaande tabel presenteert de omzetaandelen gebaseerd alleen op PPE en franchiseparken en onafhankelijke parken. Dat wil zeggen: alleen parken die potentieel een B2B diensten afnemen.  
	463. Dezelfde gegevens en inschattingen over omzet van vakantieparken kan worden gebruikt om de posities op de B2B markt te benaderen. Onderstaande tabel presenteert de omzetaandelen gebaseerd alleen op PPE en franchiseparken en onafhankelijke parken. Dat wil zeggen: alleen parken die potentieel een B2B diensten afnemen.  


	Tabel 17: Aandeel van verhuuromzet van Nederlandse aanbieders (2019)  
	Aanbieder 
	Aanbieder 
	Aanbieder 
	Aanbieder 
	Aanbieder 

	Aandeel (%) 
	Aandeel (%) 


	Landal 
	Landal 
	Landal 

	[30-40%] 
	[30-40%] 


	Roompot 
	Roompot 
	Roompot 

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


	Gezamenlijk 
	Gezamenlijk 
	Gezamenlijk 

	[30-40%] 
	[30-40%] 


	Dormio 
	Dormio 
	Dormio 

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


	Dutchen 
	Dutchen 
	Dutchen 

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


	Oasis 
	Oasis 
	Oasis 

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


	Overig/geen B2B dienst 
	Overig/geen B2B dienst 
	Overig/geen B2B dienst 

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




	Bron: transactiedata Roompot en Landal, marktpartijen en schattingen ACM voor kleinere ketens en onafhankelijke parken die geen data hebben overgelegd. 
	464. De indicatieve prijseffecten op basis van de geschatte NL modellen zijn samengevat in onderstaande tabel. De prijsstijgingen zijn significant lager dan zonder de verbintenissen. Dat geldt in het bijzonder voor de segmenten van parken aan de kust en met veel faciliteiten waarmee de mogelijke beperking van mededinging in deze segmenten (gesignaleerd door de fusiesimulatie in paragraaf 
	464. De indicatieve prijseffecten op basis van de geschatte NL modellen zijn samengevat in onderstaande tabel. De prijsstijgingen zijn significant lager dan zonder de verbintenissen. Dat geldt in het bijzonder voor de segmenten van parken aan de kust en met veel faciliteiten waarmee de mogelijke beperking van mededinging in deze segmenten (gesignaleerd door de fusiesimulatie in paragraaf 
	464. De indicatieve prijseffecten op basis van de geschatte NL modellen zijn samengevat in onderstaande tabel. De prijsstijgingen zijn significant lager dan zonder de verbintenissen. Dat geldt in het bijzonder voor de segmenten van parken aan de kust en met veel faciliteiten waarmee de mogelijke beperking van mededinging in deze segmenten (gesignaleerd door de fusiesimulatie in paragraaf 
	464. De indicatieve prijseffecten op basis van de geschatte NL modellen zijn samengevat in onderstaande tabel. De prijsstijgingen zijn significant lager dan zonder de verbintenissen. Dat geldt in het bijzonder voor de segmenten van parken aan de kust en met veel faciliteiten waarmee de mogelijke beperking van mededinging in deze segmenten (gesignaleerd door de fusiesimulatie in paragraaf 
	6.3.3.3
	6.3.3.3

	) geadresseerd is door de verbintenissen. 



	Tabel 18: Resultaten fusiesimulatie met verbintenissen 
	Model 
	Model 
	Model 
	Model 
	Model 

	Prijseffect 
	Prijseffect 


	TR
	Totaal 
	Totaal 

	Kust 
	Kust 

	Kust en veel faciliteiten 
	Kust en veel faciliteiten 



	One-level NL model (2 groepen fac.) 
	One-level NL model (2 groepen fac.) 
	One-level NL model (2 groepen fac.) 
	One-level NL model (2 groepen fac.) 

	1,9% 
	1,9% 

	0,5% 
	0,5% 

	0,6% 
	0,6% 


	One-level NL model (3 groepen fac.) 
	One-level NL model (3 groepen fac.) 
	One-level NL model (3 groepen fac.) 

	2,0% 
	2,0% 

	1,4% 
	1,4% 

	2,3% 
	2,3% 


	Two-level NL model (2 groepen fac.) 
	Two-level NL model (2 groepen fac.) 
	Two-level NL model (2 groepen fac.) 

	1,4% 
	1,4% 

	0,3% 
	0,3% 

	0,4% 
	0,4% 


	Two-level NL model (3 groepen fac.) 
	Two-level NL model (3 groepen fac.) 
	Two-level NL model (3 groepen fac.) 

	1,9% 
	1,9% 

	1,2% 
	1,2% 

	1,7% 
	1,7% 




	Bron: berekeningen ACM 
	6.4 Opmerkingen van partijen 
	465. Volgens Strategy& is de analyse van de ACM onjuist, gelet op het gebruik van de elasticiteiten van [vertrouwelijk] die volgens Strategy& geen elasticiteiten zijn.  
	465. Volgens Strategy& is de analyse van de ACM onjuist, gelet op het gebruik van de elasticiteiten van [vertrouwelijk] die volgens Strategy& geen elasticiteiten zijn.  
	465. Volgens Strategy& is de analyse van de ACM onjuist, gelet op het gebruik van de elasticiteiten van [vertrouwelijk] die volgens Strategy& geen elasticiteiten zijn.  

	466. Bijlage V behorende bij de antwoorden van partijen op de eerste aanvullende vragen van de ACM uit de meldingsfase bevat een presentatie waarin [vertrouwelijk] een verdieping van [vertrouwelijk] bespreekt (hierna: [vertrouwelijk]-presentatie). Deze [vertrouwelijk]-presentatie bevat een (uitgebreide) beschrijving van [vertrouwelijk]. De [vertrouwelijk]-presentatie bevat op slides 30-37 een omschrijving van de door [vertrouwelijk] gebruikte [vertrouwelijk]. Slide 31 bevat een definitie (“hoeveel verandert
	466. Bijlage V behorende bij de antwoorden van partijen op de eerste aanvullende vragen van de ACM uit de meldingsfase bevat een presentatie waarin [vertrouwelijk] een verdieping van [vertrouwelijk] bespreekt (hierna: [vertrouwelijk]-presentatie). Deze [vertrouwelijk]-presentatie bevat een (uitgebreide) beschrijving van [vertrouwelijk]. De [vertrouwelijk]-presentatie bevat op slides 30-37 een omschrijving van de door [vertrouwelijk] gebruikte [vertrouwelijk]. Slide 31 bevat een definitie (“hoeveel verandert


	berekenen” heeft deze slide als titel). In slide 33 legt [vertrouwelijk] uit dat het doel is om [vertrouwelijk].745 [vertrouwelijk] 
	berekenen” heeft deze slide als titel). In slide 33 legt [vertrouwelijk] uit dat het doel is om [vertrouwelijk].745 [vertrouwelijk] 
	berekenen” heeft deze slide als titel). In slide 33 legt [vertrouwelijk] uit dat het doel is om [vertrouwelijk].745 [vertrouwelijk] 

	467. Volgens Strategy& maakt de ACM selectief gebruik van de resultaten van de conjoint analyse. De ACM gebruikt de onderzoeken van Strategy& om van een bedrijfsspecifieke elasticiteit naar een marktbrede elasticiteit te gaan. Het is volgens Strategy& methodologisch niet uitlegbaar dat de elasticiteitschatting uit de conjoint analyse in algemene zin onbetrouwbaar wordt geacht, maar een deelresultaat wel wordt gebruikt.  
	467. Volgens Strategy& maakt de ACM selectief gebruik van de resultaten van de conjoint analyse. De ACM gebruikt de onderzoeken van Strategy& om van een bedrijfsspecifieke elasticiteit naar een marktbrede elasticiteit te gaan. Het is volgens Strategy& methodologisch niet uitlegbaar dat de elasticiteitschatting uit de conjoint analyse in algemene zin onbetrouwbaar wordt geacht, maar een deelresultaat wel wordt gebruikt.  

	468. De ACM gebruikt het deelresultaat als een zeer conservatieve ondergrens. Dat betekent nadrukkelijk niet dat de ACM dit resultaat betrouwbaar acht. Voor de conclusie in de critical loss analyse is voldoende dat een zeer conservatieve benadering van de actual loss al op een relevante markt wijst. 
	468. De ACM gebruikt het deelresultaat als een zeer conservatieve ondergrens. Dat betekent nadrukkelijk niet dat de ACM dit resultaat betrouwbaar acht. Voor de conclusie in de critical loss analyse is voldoende dat een zeer conservatieve benadering van de actual loss al op een relevante markt wijst. 

	469. Strategy& is bovendien van mening dat deze afslag van bedrijfsspecifieke elasticiteit naar marktbrede elasticiteit conceptueel onjuist is uitgevoerd. Deze gegevens zijn volgens Strategy& niet robuust. Als deze volgens Strategy& conceptuele fout wordt gecorrigeerd, zou ook uit de critical loss analyse op basis van de methodologie van de ACM volgen dat de markt ruimer moet worden afgebakend.  
	469. Strategy& is bovendien van mening dat deze afslag van bedrijfsspecifieke elasticiteit naar marktbrede elasticiteit conceptueel onjuist is uitgevoerd. Deze gegevens zijn volgens Strategy& niet robuust. Als deze volgens Strategy& conceptuele fout wordt gecorrigeerd, zou ook uit de critical loss analyse op basis van de methodologie van de ACM volgen dat de markt ruimer moet worden afgebakend.  

	470. De berekening is gebaseerd op een standaard aggregatie van elasticiteiten om tot een marktbrede elasticiteit te komen. De individuele elasticiteiten zijn geldig gegeven de huidige marktomstandigheden. Bij een verandering in deze omstandigheden veranderen ook de elasticiteiten. Daar wijst Strategy& in principe op. Indien alle vakantieparken tegelijk hun prijzen verhogen is de uitval naar buiten de markt inderdaad hoger (per definitie 100%). De eigen elasticiteiten worden echter lager, omdat geen park du
	470. De berekening is gebaseerd op een standaard aggregatie van elasticiteiten om tot een marktbrede elasticiteit te komen. De individuele elasticiteiten zijn geldig gegeven de huidige marktomstandigheden. Bij een verandering in deze omstandigheden veranderen ook de elasticiteiten. Daar wijst Strategy& in principe op. Indien alle vakantieparken tegelijk hun prijzen verhogen is de uitval naar buiten de markt inderdaad hoger (per definitie 100%). De eigen elasticiteiten worden echter lager, omdat geen park du

	471. Strategy& stelt dat het niet schadelijk is voor Roompot als de elasticiteiten, die volgens partijen dus geen elasticiteiten zijn, verkeerd worden geschat. Deze bewering berust op een verkeerd begrip door de ACM van de rol die deze elasticiteiten spelen in het prijszettingsmodel van Roompot, aldus Strategy&.  
	471. Strategy& stelt dat het niet schadelijk is voor Roompot als de elasticiteiten, die volgens partijen dus geen elasticiteiten zijn, verkeerd worden geschat. Deze bewering berust op een verkeerd begrip door de ACM van de rol die deze elasticiteiten spelen in het prijszettingsmodel van Roompot, aldus Strategy&.  

	472. De ACM stelt vast dat prijs doorgaans een belangrijke concurrentieparameter is. Het correct vaststellen van de prijs is daarom van belang. Als een elasticiteit niet goed wordt vastgesteld, heeft dit impact op hoe snel de vraag [vertrouwelijk]. Dit kan leiden tot gemiste omzet of gemiste winst.747 [vertrouwelijk]. 
	472. De ACM stelt vast dat prijs doorgaans een belangrijke concurrentieparameter is. Het correct vaststellen van de prijs is daarom van belang. Als een elasticiteit niet goed wordt vastgesteld, heeft dit impact op hoe snel de vraag [vertrouwelijk]. Dit kan leiden tot gemiste omzet of gemiste winst.747 [vertrouwelijk]. 

	473. [vertrouwelijk].748 [vertrouwelijk].749 [vertrouwelijk] 
	473. [vertrouwelijk].748 [vertrouwelijk].749 [vertrouwelijk] 

	474. [vertrouwelijk].  
	474. [vertrouwelijk].  

	475. [vertrouwelijk].750 [vertrouwelijk] 
	475. [vertrouwelijk].750 [vertrouwelijk] 

	476. [vertrouwelijk] Gelet hierop hecht de ACM daarom meer waarde aan de uitkomsten van de critical loss analyse op basis van de elasticiteiten van Roompot dan de door partijen ingebrachte ad hoc onderzoeken.  
	476. [vertrouwelijk] Gelet hierop hecht de ACM daarom meer waarde aan de uitkomsten van de critical loss analyse op basis van de elasticiteiten van Roompot dan de door partijen ingebrachte ad hoc onderzoeken.  

	477. [vertrouwelijk].751 
	477. [vertrouwelijk].751 
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