Leverandgrens muligheder for at regulere forhandlerens salg
og markedsfaring pa internettet i et selektivt distributionssystem
- hvor gar graensen?

The ability of suppliers to regulate sales and marketing policies of online
retailers in a selective distribution system
- what are the legal limitations?

af VICTORIA DYREHAVE RASMUSSEN

Specialet undersgger, hvilke muligheder leverandgren i et selektivt distributionssystem har for at forbyde,
begraense og regulere detailforhandlernes adgang til at markedsfgre og selge leverandgrens varer online
inden for rammerne af EU’s konkurrenceregler.

Der fokuseres pa fire praktiske problemstillinger, som en leverandgr naturligt vil skulle overveje inden fast-
leggelse af vilkarene for samarbejdet med forhandlerne i det selektive distributionssystem. De fire problem-
stillinger er (1) muligheden for at opstille et absolut forbud mod forhandlernes salg og markedsfgring online,
(2) muligheden for at opstille kvalitetsstandarder for forhandlernes salg og markedsfaring online, (3) mulig-
heden for at forbyde forhandlernes salg og markedsfgring via tredjemandsplatforme, (4) muligheden for at
imgdega free-riding mellem offline- og onlinekanalerne inden for det selektive distributionssystem.

Det konkluderes, at leverandgren kun i ganske sarlige situationer kan opstille et absolut forbud mod forhand-
lernes salg eller markedsfgring over internettet. Et sadant krav vil i de fleste tilfeelde blive anset som upropor-
tionelt. Leverandgren ma derimod gerne opstille kvalitetsstandarder for forhandlernes ageren ved markeds-
faring og salg af leverandgrens varer online. Det galder bade, nar salget eller markedsfgringen finder sted
pa forhandlernes egen hjemmeside og andre steder pa internettet. Kravene ma blot ikke veaere egnede til at
forhindre eller afskraekke forhandlerne fra at bruge internettet.

Det konkluderes desuden, at leverandgren i mange tilfelde kan forbyde forhandlerne at selge varerne via
tredjemandsplatforme. Det er derimod endnu ikke afklaret i EU-regi, om leverandgren kan forbyde forhand-
lernes brug af tredjemandsplatforme, hvor der alene sker markedsfgring, men et sadant forbud vil formentlig
veere vanskeligere for leverandgren at begrunde.

Endelig diskuteres leverandgrens muligheder for at reducere virkningen af free-riding mellem forhandlerne
inden for det selektive distributionssystem. Det konkluderes, at leverandgren som udgangspunkt kan kraeve, at
forhandlerne har mindst én fysisk butik. Kravet skal dog kunne begrundes i produktets egenskaber og ma ikke
alene sigte pa at beskytte produktet mod priskonkurrence fra rene onlineforhandlere. Det konkluderes endvi-
dere, at leverandgren kan imgdega free-riding-problemet ved at (1) fastsatte samme vejledende videresalgs-
priser for alle forhandlere uanset salgskanal, (2) stette driften af forhandlernes fysiske butikker med et fast
belagb, (3) opkrave hgjere priser for varer, der salges til rene onlineforhandlere.
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Abstract

This thesis discusses the options granted to suppliers with regards to prohibiting, limiting or regulating the
online marketing and sales opportunities of retailers, within the framework of EU antitrust law.

The focus of the thesis is on four practical issues that a supplier will naturally need to consider before setting
out the terms of cooperation with the distributors in the selective distribution system. The four issues are: The
possibility of making an absolute ban on the online sales and marketing opportunities of retailers; The possi-
bility of providing retailers with a set of quality standards for sales and marketing behavior; The ability to ban
retailers’ sales and marketing opportunities through third-party platforms; The ability to counteract free-riding
between offline and online channels within the selective distribution system.

The thesis concludes that suppliers can only impose an absolute ban on the retailers’ sales or marketing op-
portunities over the Internet under very specific circumstances; such a requirement will in most cases be re-
garded as disproportionate. The supplier, on the other hand, may be inclined to set quality standards for retail-
ers’ actions with regards to marketing and selling supplied goods online. This applies regardless of whether
the sale or promotion takes place on the retailers’ own website or elsewhere on the internet. The requirements
may, however, not be constructed in such a way that they prevent or deter retailers from making use of distri-
bution and commerce through the Internet.

Furthermore the thesis concludes that in many cases the supplier may prohibit retailer from selling the goods
through third-party platforms. However, it has not yet been resolved in the EU whether the supplier can ban
the use of third-party platforms that is solely used for marketing; such a prohibition would in all likelihood be
more difficult for the supplier to justify.

Finally, the supplier's ability to reduce the effect of free-riding between dealers within the selective distribution
system is discussed. It is concluded that the supplier may, as a rule, require retailers to have at least one
physical store. However, the requirement must be justified in the product's characteristics and should not solely
be aimed at protecting the product against price competition from pure online retailers. Furthermore, it is
concluded that the supplier can address the free-riding problem by (1) fixing the same indicative resale prices
for all retailers regardless of sales channel, (2) supporting the physical stores of retailers with a fixed monetary
amount, (3) charging higher prices for goods sold to pure online retailers.
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1 Indledning

Som led i strategien for det digitale indre marked udgav Kommissionen i maj 2017 en rapport om Kommissi-
onens sektorundersagelse af elektronisk handel i EU. Rapporten viser, at den stigende e-handel har haft stor
betydning for kundernes adfeerd og virksomhedernes distributionsstrategier.

Kundernes adfeerd er ret evident. Flere og flere handler pa internettet. Inden endeligt keb kan forbrugerne
besgge forskellige forhandleres hjemmesider, prissammenligningshjemmesider, online markedspladser og an-
dre relevante netsteder med henblik pa at kvalificere kabsbeslutningen. Det er bade hurtigt og nemt for for-
brugerne at afdaekke markedet pa tvaers af salgskanaler og forhandlere. Det gaelder med hensyn til produktspe-
cifikationer, og det geelder isaer hvad angar priser.

For samfundet og den enkelte forbruger er det alt andet lige attraktivt med den forggede gennemsigtighed i
markedet og den deraf fglgende konkurrence mellem forhandlerne, som ofte farst og fremmest bliver priskon-
kurrence.

Leverandgrer af maerkevareprodukter kan derimod opleve det som problematisk med stor fokus pa pris i for-
handlerleddet. Den forggede priskonkurrence kan betyde, at konkurrencen pa andre parametre som kvalitet,
service, innovation og merkets image traeder i baggrunden. Disse er ofte vigtige parametre i konkurrencen
mellem markevareleverandgrer, og leverandgrerne kan derfor have et gnske om at begranse eller kontrollere
forhandlernes markedsfgring og salg over internettet med henblik pa at mindske fokus pa pris og sikre kvali-
teten i distributionen.

Denne kontrol sgges ofte opnaet gennem selektiv distribution. Det fremgar af Kommissionens e-handels-rap-
port, at anvendelsen af selektive distributionssystemer er en af leverandgrernes hyppigste reaktioner pa den
ekspanderede e-handel.

Det er derfor relevant at se neermere pa, hvilke muligheder leverandgren i et sddant distributionssystem har for
at ’styre” forhandlernes brug af internettet i forbindelse med salg og markedsfaring af leverandgrens produkter
til slutbrugeren. Det forhold er udgangspunkt for specialets formal og konkrete undersggelsesspargsmal.

1.1  Problemformulering

Formalet med specialet er at undersgge og analysere i hvilket omfang det er muligt i et selektivt distributions-
system at forbyde, begraense og regulere detailforhandleres adgang til at markedsfare og selge leverandgrens
varer online inden for rammerne af Traktaten om den Europeiske Unions funktionsmades (TEUF) artikel 101.

De konkrete undersggelsesspgrgsmal er falgende:
i.  Kan leverandgren opstille et absolut forbud mod forhandlernes salg og markedsfering online?
ii.  Hvilke muligheder har leverandgren for at opstille kvalitetsstandarder for forhandlernes salg og mar-

kedsfaring online?
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iii.  Kan leverandgren forbyde forhandlerne at s&lge og markedsfare via tredjemandsplatforme?
iv.  Hvilke muligheder har leverandgren for at imgdega free-riding mellem offline- og onlinekanalerne
inden for det selektive distributionssystem?

Baggrunden for valget af undersagelsesspargsmal er, at det er meget centrale spargsmal, som en leverandgr
naturligt vil skulle stille sig selv inden fastleeggelse af vilkarene for samarbejdet med forhandlerne i et selektivt
distributionssystem.

1.2 Metode

Specialet tager sit udgangspunkt i den traditionelle retsdogmatiske metode. Metoden vil blive anvendt til at
beskrive, fortolke og analysere galdende ret pa baggrund af en systematisk gennemgang af relevante retskil-
der.

Problemstillingerne behandles ud fra et EU-retligt perspektiv. Den retlige ramme for specialet er Traktaten om
den Europeiske Unions Funktionsmade (TEUF) art. 101 og Kommissionens forordning nr. 330/2010 om an-
vendelse af TEUF artikel 101, stk. 3 (Gruppefritagelsesforordningen for vertikale aftaler). Disse retskilder er
hard law, hvilket vil sige, at de er retligt bindende retsakter.

Kommissionens retningslinjer for vertikale begransninger® (herefter "retningslinjerne”) vil blive inddraget og
analyseret. Retningslinjerne er soft law og derfor ikke bindende for andre end Kommissionen selv. Det betyder
dog ikke, at retningslinjerne er uden retlig relevans, da de i udstrakt grad anvendes som fortolkningsbidrag af
nationale domstole og myndigheder, virksomheder og af andre EU-institutioner.?

Kommissionens rapport om e-handelssektoren® (herefter “e-handels-rapporten”) er ligeledes ikke af bindende
retlig karakter. E-handels-rapporten giver vigtige indblik i bade leverandgrens, forhandlernes og kundernes
adferd i forbindelse med e-handel, og Kommissionen kommer med konklusioner af bade praktisk og retlig
relevans.

| specialet vil der primart blive fokuseret pa afgerelser afsagt af EU-institutionerne. Ved analysen af EU-
domstolens afgerelser i Pierre Fabre-dommen* og Coty-dommen® ma det haves for gje, at der er tale om
praejudicelle afgarelser. Det betyder, at EU-Domstolen ikke traeffer afgarelse i den konkrete sag men alene
forsyner den nationale ret, der har forelagt sagen, med fortolkningsbidrag.

! Meddelelse fra Kommissionen om Retningslinjer for vertikale begraensninger, EUT 2010 C 130/01.

2 Frank Wijckmans m.fl., Vertical Agreements in EU Competition Law, s. 26-28.

3 EU-Kommissionen: “Rapport fra Kommissionen til Radet og Europaparlamentet: Endelig rapport om undersggelsen af
e-handelssektoren” COM (2017) 229 final og European Commission: “Staff Working Document - Accompanying the
Document Report from the Commission to the Council and the European Parliament - Final Report on the E-commerce
Sector Inquiry” SWD (2017) 154 final.

4 C-439/09, Pierre Fabre.

5 C-230/16, Coty.
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1.3 Afgrensning

At der primart fokuseres pa afggrelser afsagt i EU-regi betyder omvendt, at national praksis kun inddrages i
begraeenset omfang. Det er utvivisomt, at praksis fra medlemsstaterne ogsa ville kunne bidrage til analysen,
men afgraensningen er ngdvendiggjort af specialets sideomfang.

Som det vil fremgar nedenfor, indgas selektive distributionsaftaler mellem leverandgren og senere led i distri-
butionskaeden, herunder bade grossister og detailhandlere. Specialet vil alene behandle forholdet mellem leve-
randgren og detailhandlerne.

1.4 Disposition

Opgaven er opbygget saledes, at kapitel 2 kortfattet introducerer selektive distributionssystemer. Med henblik
pa at skabe en dyberegaende forstaelse for selektive distributionssystemer, gennemgas i kapitel 3 systemernes
veesentligste gkonomiske virkninger og rationaler. Det er disse indbyggede gkonomiske mekanismer, som be-
stemmer behovet for den retlige ramme og regulering, som behandles i kapitel 4. | kapitel 5, 6 og 7 gennem-
fares analyser med henblik pa at belyse og besvare specialets undersggelsesspargsmal. Specialet afsluttes med
en konklusion i kapitel 8 og en perspektivering i kapitel 9.

2  Selektiv distribution

Inden for EU-konkurrenceretten sondrer man overordnet mellem to typer af aftaler. Horisontale aftaler, der
indgas mellem virksomheder i samme omsatningsled, og vertikale, som indgas mellem virksomheder i for-
skellige led i produktions- eller distributionskaeden.

Et selektiv distributionssystem er i Kfo 330/2010, art. 1, stk. 1, litra e) defineret som:

et salgssystem, hvor leverandgaren forpligter sig til, enten direkte eller indirekte, at selge aftalevarerne
eller -tjenesterne udelukkende til forhandlere, der er udvalgt pa grundlag af bestemte kriterier, og hvor
disse forhandlere forpligter sig til ikke at selge sadanne varer eller tjenester til forhandlere, der ikke er
godkendt pa det omrade, som leverandgren har afsat til at drive systemet”®

En selektiv distributionsaftale indgas altsa mellem leverandgren af et produkt (producenten) og dennes for-
handlere (de senere led i distributionskeeden, i praksis grossister og detailhandlere) og er derfor en vertikal
aftale.

Som det fremgar af definitionen, er der i et selektivt distributionssystem tre centrale relationer mellem leve-
randgr og forhandlere.

& Definitionen sigter pa at fastleegge graenserne for gruppefritagelsesforordningen, men den indfanger de centrale elemen-
ter i et selektivt distributionssystem og kan anvendes som generel reference.
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i.  Leverandgren fastsaetter nogle kriterier, som forhandlerne skal opfylde for at blive optaget i det selek-
tive distributionssystem. Kriterierne kan eksempelvis relatere sig til forhandlerens og hans personales
kvalifikationer, salgslokaliteterne eller markedsfaringen af varerne.

ii.  Leverandgren forpligter sig til udelukkende at seelge til de forhandlere, der opfylder kravene (de au-
toriserede” eller "godkendte” forhandlere).

iii.  De autoriserede forhandlere forpligter sig til ikke at selge varerne til forhandlere, der ikke opfylder
kriterierne (de uautoriserede” forhandlere), men alene til andre autoriserede forhandlere og slutfor-
brugere.

Det selektive distributionssystem er, hvis det fungerer optimalt, et lukket system, hvor uautoriserede forhand-
lere holdes ude. Formalet er gkonomisk og forretningsmaessigt, som det vil fremga af det falgende.

3 De gkonomiske effekter af selektiv distribution

Et selektivt distributionssystem har betydning for konkurrencesituationen pa det marked, systemet opererer
pa. Det er derfor, at leverandgrer, og ofte ogsa forhandlere, @nsker at etablere og indga i sadanne systemer. En
leverandgr kan eksempelvis se muligheder i at sikre sig kvalitet i forhandlernettet: Faglig indsigt i produktet,
et professionelt salgsarbejde, god kundebetjening etc. Alt sammen med henblik pa at give kunden en samlet
kvalitetsoplevelse, ikke bare af selve produktet men ogsa af de processer, som farer frem til kabet, og af efter-
salgsprocesserne. Leverandgren kan efter omstaendighederne tillige se muligheder i, at et vertikalt salgssystem
virker afdempende pa priskonkurrencen med starre indtjening til falge. Forhandlerne kan ogsa opna oplagte
fordele. Eksempelvis ved at veere med i et afgraenset forhandlernetvaerk, som agerer pa nogenlunde lige vilkar
og beskyttet fra konkurrenter af mere ustyrlig karakter.

Nogle af de na&vnte og andre positive muligheder, en leverandgr eller en forhandler kan se i selektive distribu-
tionssystemer, er attraktive i et samfundsgkonomisk perspektiv. Omvendt kan der vare en potentiel risiko for,
at vertikale aftaler virker heemmende for konkurrencen. Det er potentielt problematisk, hvis der indgas verti-
kale aftaler, som saetter normale udbuds- og efterspgrgselsmekanismer ud af kraft med hgjere priser til fglge —
0g med negative konsekvenser for samfundsgkonomi og forbrugernes velfeerd.

Inden der tages fat i den juridiske ramme, vil mulige konkurrencefremmende og konkurrenceh&mmende me-
kanismer i systemerne blive diskuteret. Faggkonomer har behandlet problemstillingerne i mange ar. De er
meget komplekse og vil langt fra kunne behandles udtemmende pa dette sted, men de er tema for de tre naste
afsnit som grundlag for at forsta de juridiske forhold omkring selektiv distribution.
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3.1 Konkurrencefremmede effekter af selektiv distribution

Selektiv distribution anvendes typisk ved salg af ferdige maerkevareprodukter’, hvor det rette brand og for-
brugernes opfattelse af produkterne som kvalitets- eller luksusprodukter er afgarende faktorer for efterspgrgs-
len. Kagberne af merkevarer vil ofte have hgje forventninger til far- og eftersalgsservice i forbindelse med
salget, og til hvordan produktet praesenteres. Det vil derfor veere vigtigt for leverandaren, at alle produkter
praesenteres pa markedet af kompetente forhandlere pa en made, der er bedst egnet til at beskytte produkternes
image.

Selektive distributionssystemer kan efter omsteendighederne fremme interbrand-konkurrencen (konkurrencen
mellem leverandarer af forskellige maerker), hvilket kan vere i forbrugernes interesse;® det vil sige de forbru-
gere, som eftersparger meerkevareprodukter, deres materielle og immaterielle kvaliteter samt service- og kva-
litetsoplevelsen i hele kabsprocessen.

Pa et effektivt marked ville man kunne argumentere for, at velfungerende udbuds- og efterspargselsmekanis-
mer sikrer, at ogsa markevareprodukter vil finde en markedsligevagt, hvor varerne produceres og leveres i de
rette kvaliteter, med den rette image, service m.v. til priser, kunderne er villige til at betale. Det argument tager
dog ikke hgjde for imperfektioner i markedet. En af disse, som typisk rammer blandt andet markeder for meer-
kevarer, er free-riding.®

Selektiv distribution kan vare leverandgrens eller forhandlernes bedste mulighed at beskytte sig mod free-
riding. For at opfylde leverandgrens krav om salgsstedets indretning, for- og eftersalgsservice eller annonce-
ring, er forhandleren ngdt til at foretage ofte betydelige investeringer og salgsfremmende indsatser. | fraveer af
selektive distributionsaftaler vil konkurrenter kunne udnytte disse - og "free-ride” - uden selv at investere
tilsvarende. Forhandlernes incitament til at investere vil dermed efterhanden falde bort, og der vil kunne opsta
et samfundsgkonomisk velfeerdstab. Det vil der, fordi visse egenskaber og serviceydelser, som nogle forbru-
gere egentlig gerne vil betale for, ikke laengere tilbydes pa markedet, fordi forhandleren ikke kan fa sine om-
kostninger daekket pa grund af free-riding fra konkurrenter.'® Ved at forbyde salg til uautoriserede forhandlere
i distributionsaftalerne, kan free-riding-problematikken begraenses.

Der er altsa situationer, hvor selektive distributionsaftaler kan vaere formalstjenlige; ikke blot i et leverandar-
og/eller forhandlerperspektiv men ogsa for samfundsgkonomien. Medaljen har dog som oftest en bagside. Det
er en kendsgerning, at nar uautoriserede forhandlere udelukkes med henblik pa at gge interbrand-konkurrencen
pa image, kvalitet, service mm., s& kan det fa negative konsekvenser for priskonkurrencen. | det falgende afsnit
diskuteres kortfattet mulige konkurrencehemmende konsekvenser af selektiv distribution.

7 De vertikale retningslinjer, pkt. 174.

8 Thomas Buettner m.fl., An Economic Analysis of the Use of Selective Distribution by Luxury Goods Suppliers, s. 215.
® Thomas Buettner m.fl., An Economic Analysis of the Use of Selective Distribution by Luxury Goods Suppliers, s. 215.
10 paulo Buccirossi, Vertical Restraints on E-Commerce and Selective Distribution, s. 751.
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3.2 Konkurrencebegraensende effekter af selektiv distribution

Selektive distributionssystemer vil typisk begranse intrabrand-konkurrencen (konkurrencen mellem forhand-
lere inden for samme meerke). Hvis alle forhandlere skal leve op til leverandgrens selektive distributionskrite-
rier, vil konkurrencen pa priser blive mindre, da de priser, der kan tilbydes af forhandlerne, beveeger sig inden
for en snaevrere margen, end nar "ikke-specialiserede-forhandlere” kan szlge varerne.** Fzlles koncepter vil
ogsa betyde, at konkurrencemulighederne inden for service, salgsindsats, garantibestemmelser mm. indsnav-
res.

Problemet vil vaere serligt stort, hvis leverandgrens markedsandel er betydelig, og interbrand-konkurrencen
(konkurrencen mellem leverandgrer af forskellige maerker) dermed er begranset.*? | sa fald kan det samlede
system veere meget dominerende pa markedet og i vidt omfang kunne diktere salgspriser, salgsvilkar, service-
niveauer m.v. Man vil ogsa have mulighed for koordinerede indsatser som reaktion pa nye eller eksisterende
konkurrenters ageren pa markedet.®

Sluttelig skal problemstillingen med sakaldte kumulative virkninger naevnes. Der kan navnlig opsta konkur-
rencebegransende virkninger, hvis alle eller de fleste leverandgrer pa et marked anvender selektiv distribution.
I sa fald kan den samlede (kumulative) virkning af de forskellige net af parallelle selektive distributionssyste-
mer bevirke, at bestemte forhandlere - hvilket typisk vil vare lavprisforhandlere - afskaermes fra markedet.*
Det vil igen efterlade forbrugerne med faerre muligheder, iseer hvad angar prisen, men ogsa med hensyn til
udvalget af forskellige servicemuligheder.

3.3 Juraens rolle i forhold til at afbalancere modstridende gkonomiske effekter

Som det fremgik af det foregaende, er de samfundsgkonomiske konsekvenser af selektive distributionssyste-
mer komplekse og ikke entydige. Nesten uanset de konkrete aftalevilkar i et givent selektivt distributionssy-
stem vil der kunne argumenteres for, at systemet pa én og samme tid har bade konkurrencefremmende og —
haeemmende effekter.

Juraen omkring selektive distributionssystemer er nert forbundet med disse konkurrencemaessige og gkono-
miske mekanismer og deres velfeerdsmaessige konsekvenser. Den juridiske regulering har som en central op-
gave at bidrage til at fremme forhold, som giver gget konkurrence, og begraense systemets muligheder for at
seette konkurrencen mere eller mindre ud af kraft.t®

Det falgende kapitel vil se pa den retlige ramme for regulering af selektive distributionsaftaler under EU’s
konkurrenceregler.

11 Alison Jones m.fl., EU Competition law, s. 806 og C-107/82, AEG-Telefunken, preemis 42.
12 VVincent Verouden, Vertical Agreements: Motivation and Impact, s. 1838.

13 Paulo Buccirossi, Vertical Restraints on E-Commerce and Selective Distribution, s. 753.
14 Bellamy & Child, European Union Law of Competition, s. 453.

15 Ibid., s. 7-8.
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4  Den konkurrenceretlige regulering af selektiv distribution

To regelseet er afgarende for den materielle behandling af selektiv distribution under EU-konkurrenceretten:
Traktaten om Den Europaiske Unions funktionsmade (TEUF) artikel 101 og Gruppefritagelsesforordningen
for vertikale aftaler, Kfo 330/2010.

Undersggelsen af, om en selektiv distributionsaftale er forenelig med disse regler, ma foretages i to tempi: For
det farste mé det undersgges, om aftalen er omfattet af forbuddet mod konkurrencebegransende aftaler i TEUF
art. 101, stk. 1. Hvis aftalen er omfattet af forbuddet, ma det undersgges, om aftalen kan fritages fra forbuddet
enten efter den individuelle fritagelsesmulighed i TEUF art. 101, stk. 3 eller, i praksis mest relevant, gruppe-
fritagelsesforordningen for vertikale aftaler.

I denne raekkefglge vil reglerne blive behandlet i de falgende tre afsnit. Afsnittene indeholder ikke en udtem-
mende redeggrelse for betingelserne i de enkelte bestemmelser men giver et overblik og en introduktion, der
er ngdvendig for forstaelsen af den EU-konkurrenceretlige regulering af selektiv distribution.

4.1 Forbuddet mod konkurrencebegraensende aftaler i TEUF art. 101, stk. 1

TEUF art. 101, stk. 1 indeholder et forbud mod aftaler, der pavirker eller kan pavirke samhandlen mellem
medlemsstaterne, og som hindrer, begreaenser eller fordrejer konkurrencen pa det indre marked.

”Alle aftaler mellem virksomheder, alle vedtagelser inden for sammenslutninger af virksomheder

og alle former for samordnet praksis, der kan pavirke handelen mellem medlemsstater, og som har til
formal eller til fglge at hindre, begranse eller fordreje konkurrencen inden for det indre marked, er
uforenelige med det indre marked og er forbudt (...)”

For at afgere, om en aftale rammes af forbuddet i TEUF art. 101, stk. 1, skal man helt overordnet undersgge
tre forhold:

i.  For det farste om der foreligger en aftale mellem virksomheder. Virksomhederne skal blot, enten ud-
trykkeligt eller stiltiende, have givet udtryk for en falles vilje til at optraede pa markedet pa en made,
der begranser eller kan begraense deres kommercielle handlefrihed?®. Det betyder omvendt, at bestem-
melsen ikke finder anvendelse pa en virksomheds ensidige adfzrd.

ii.  Dernast ma det undersgges, om aftalen kan pavirke samhandel mellem medlemsstaterne. Den grean-
seoverskridende aktivitet mellem mindst to medlemsstater skal saledes pavirkes. Det er ikke et krav,
at en faktisk pavirkning har fundet sted, hvis blot aftalen er egnet til at pavirke handlen; men den
faktiske eller sandsynlige pavirkning af samhandlen skal vaere markbar.’

16 Jens Fejg m.fl., EU-Konkurrenceret, s. 36.
17 pernille Wegener m.fl., Regulering af Konkurrence i EU, s. 51-52. Se vedrgrende markbarhedskrav i meddelelse om
Retningslinjer vedrgrende begrebet pavirkning af handlen i traktatens artikel 81 og 82.
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iii.  Endelig ma det undersgges, om aftalen har til formal eller til falge at hindre, begranse eller fordreje
konkurrencen.® Analysen af, om en aftale har til formal eller fglge at begreense konkurrencen, tager
udgangspunkt i aftalebestemmelserne, det formal aftalen sigter at opfylde samt den retlige og gkono-
miske sammenhang, aftalen indgar i.* De to kriterier, til formal og til felge, er alternative, saledes
forstaet at aftalen gribes af bestemmelsen, hvis blot ét af kriterierne er opfyldt. Hvis det konstateres,
at en aftale har et konkurrencebegraensende formal, kan Domstolen altsa afvise at foretage en narmere
undersggelse af aftalens virkninger pa konkurrencen.?

Konsekvensen af en overtreedelse af TEUF art. 101, stk. 1 er, at aftalen er ugyldig. Ugyldighedsvirkningen
rammer som udgangspunkt kun de dele af aftalen, der indeholder en konkurrencebegransning, medmindre det
ikke er muligt at udskille de ugyldige vilkar.?

For selektive distributionssystemer har Domstolens i sin retspraksis udviklet en serlig test, der anvendes til at
vurdere aftalernes forenelighed med TEUF art. 101, stk. 1. Hvis en selektiv distributionsaftale opfylder betin-
gelserne i testen, vil de begraensninger, der paleegges forhandlerne, ikke blive ramt af forbuddet i TEUF art.
101, stk. 1.

Testen er navngivet "Metro-testen” eller ”Metro-doktrinen” efter de to domme, den udspringer af, Metro 12
og Metro 117, og vil blive behandlet i det falgende.

41.1 Metro-testen

De to Metro-sager udspringer af en tvist mellem cash-and-carry keeden, Metro, og en producent af high-end
forbrugerelektronik, SABA. Metro gnskede at blive en del af SABAs selektive distributionssystem men blev
afvist, da virksomheden ikke levede op til betingelserne, SABA havde opstillet for autoriserede forhandlere.

Metro havdede, at systemet eliminerede konkurrencen fra ikke-specialiserede forhandlere, der, ved at undlade
nogle af de tjenester der typisk leveres af specialhandlerne, kunne tilbyde SABA-varer til lavere priser. SABAS
selektive distributionssystem resulterede derfor i hgjere priser for forbrugerne, og det ansa Metro som ufor-
eneligt med TEUF art. 101, stk. 1. Kommissionen og SABA havdede derimod, at SABAs selektive distribu-
tionssystem forbedrede konkurrencen pa andre parametre end prisen, da udvalgelsen af autoriserede forhand-
lere sikrede forbrugerne teknisk radgivning og service i kabsprocessen.

18 Der skal foreligge en maerkbar konkurrenceskadelig virkning, se Bagatelmeddelelsen, pkt. 8.

19 Jens Fejg m.fl., EU-Konkurrenceret, s. 75.

20 pernille Wegener m.fl., Regulering af Konkurrence i EU, s. 57. Hvis det konstateres, at en aftale har et konkurrencebe-
graensende formal, vil Domstolen i dag ofte undersgge aftalens virkninger, hvis det er tvivisomt, om disse er skadelige
for konkurrencen. For visse mere "hard core” aftaler, for eksempel markedsopdeling og prisfastsettelse, er Domstolen
dog af den opfattelse, at de konkurrencebegraensende virkninger er s dbenlyse, at en undersggelse af aftalens virkninger
ikke er ngdvendig.

2L |bid., s. 71. Virksomheden kan ved overtreedelse af forbuddet ogsa blive palagt bede og eventuelt erstatningsansvar.
22 C-26/76, Metro 1.

23 C-75/84, Metro II.
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I Metro | anerkendte Domstolen, at selektive distributionssystemer ikke ngdvendigvis udelukkende eller i
overvejende grad leegger vaegt pa priskonkurrencen. Domstolen tilkendegav derimod, at priskonkurrence ikke
er den eneste form for effektiv konkurrence. Selvom konkurrencen pa pris ikke ma elimineres helt gennem
aftalekomplekset, kan visse begraensninger accepteres, hvis de er ngdvendige for andre legitime mal; blandt
andet ved at gge konkurrencen pa andre parametre der er i forbrugernes interesse.?*

Domstolen konkluderede, at selektive distributionssystemer er i overensstemmelse med TEUF art. 101, stk. 1
safremt udvelgelsen af videreforhandlere sker pa grundlag af objektive kvalitetskriterier for videreforhand-
lerens og hans personales faglige dygtighed og hans salgslokalers beskaffenhed, og safremt disse betingelser
fastsettes ens for alle mulige videreforhandlere og anvendes uden diskriminering.”?®

Metro-testen kan herefter sammenfattes til falgende tre betingelser:

i.  Forhandlerne skal udvaelges pa grundlag af objektive kvalitetskriterier, der er fastsat ens for alle for-
handlere og anvendes uden forskelsbehandling.
ii.  Produktets egenskaber skal ngdvendiggare selektiv distribution.
iii.  De fastsatte kriterier ma ikke ga videre end ngdvendigt.

Metro-betingelserne vil blive uddybet i de fglgende afsnit.

4.1.1.1 Kuvalitative krav og ikke-diskriminationskriteriet

Den farste betingelse, der skal veere opfyldt, for at aftalen falder uden for TEUF art. 101, stk. 1, er, at forhand-
lerne i det selektive distributionssystem skal udveelges pa grundlag af objektive kvalitetskriterier, der fastsattes
ens for alle mulige forhandlere og anvendes uden forskelsbehandling.

Der falger heraf, at alene distributionssystemer baseret pa rent kvalitative kriterier kan undtages fra forbuddet
i TEUF art. 101, stk. 1. Det er derfor afgarende at fa afgraenset kvalitative kriterier over for kvantitative.

Kvalitative kriterier er kriterier designet til at udvaelge forhandlere pa grundlag af objektive kriterier, der er
ngdvendige som falge af produktets egenskaber.?® Som eksempler kan navnes krav til indretning af salgslo-
kaler, personalets uddannelse, krav til butikkens navn og skiltning eller produkternes adskillelse fra andre
artikler.?” Kvantitative kriterier er derimod kriterier, der mere direkte begraenser antallet af potentielle forhand-
lere.? En begraensning i antallet af forhandlere eller salgssteder, krav til omfanget af forretningens aktiviteter,

24 C-26/76, Metro |, preemis 21 og i samme retning C-107/82, AEG-Telefunken, praemis 42.
%5 C-26/76, Metro |, preemis 20.

26 De vertikale retningslinjer, pkt. 175.

27.C-26/76, Metro |, preemis 20 og T-19/92, Leclerc I, preemis 132, 137, 146 og 158.

28 De vertikale retningslinjer pkt. 175.
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mindsteomsetning, opretholdelsen af et mindstelager eller deltagelse i reklamesamarbejde og salgsfremsted
er eksempler pa kriterier, der er blevet anset som kvantitative.?°

Hvis en forhandler opfylder de opstillede kriterier, har leverandgren pligt til at godkende virksomheden til
distributionssystemet ("ikke-diskriminationskriteriet™).

4.1.1.2 Ngdvendighedskriteriet

Det er for det andet en betingelse, at produktets karakteristika eller egenskaber ngdvendigger anvendelsen af
et selektivt distributionssystem. Produktets egenskaber kan begrunde selektiv distribution, hvis det er ngdven-
digt for at bevare produktets kvalitet eller sikre produktets rette brug.®

EU-domstolen har accepteret selektive distributionssystemer for forskellige typer af produkter, der helt over-
ordnet kan kvalificeres som: (1) Teknisk komplicerede produkter eller produkter af hgj kvalitet. Det kan for
eksempel vare fjernsyn, kameraer, ure og computere.® (2) Luksusprodukter eller produkter med et serligt
prestigemassigt eller branded image, blandt andet luksuskosmetik, smykker, og keramik og porcelen.® (3)
Produkter, der kun er pa hylderne i meget kort tid, for eksempel aviser og tidsskrifter.3

4.1.1.3 Proportionalitetskriteriet

Metro-testens tredje betingelse er, at de opstillede kriterier ikke ma veere mere vidtgaende end ngdvendigt.
Hvert kriterie i den selektive distributionsaftale skal saledes veere forholdsmaessigt i forhold til det forfulgte
formal, det vil sige i lyset af produktets szrlige egenskaber og karakteristika.®

For at finde ud af, om en aftalebestemmelse er proportional, ma det for det farste undersgges, om aftalebe-
stemmelsen er egnet til at opna det forfulgte mal, for eksempel at sikre produktets rette brug eller kvalitet, og
for det andet om aftalebestemmelsen gar videre end ngdvendigt.®

29 C-26/76, Metro |, preemis 39-40, T-19/92, Leclerc I, preemis 148-155.

30 C-75/84, Metro 1l, premis 72. En leverandgrs ensidige beslutning om ikke at szlge til en forhandler, der opfylder
samtlige krav, kan ikke rammes af forbuddet i TEUF art. 101, stk. 1, da der ikke vil veere tale om en "aftale”. Domstolen
har dog fastslaet, at en beslutning om at afsla forhandlere kan anses som en aftale, hvis kravet indgar i de kontraktmassige
forpligtelser, som forhandlerne udtrykkeligt eller stiltiende accepterer, nar de bliver optaget i systemet. Det har i den
forbindelse betydning, om afslagene forekommer i et tilstreekkeligt stort antal til, at det kan udelukkes, at der er tale om
et enkeltstaende tilfelde, se C-107/82, AEG-Telefunken, praemis 38-39.

31 C-31/80, L’oreal, preemis 16. Det er en betingelse, at disse mal ikke allerede nas i kraft af nationale bestemmelser om
adgangen til erhvervet som forhandler eller om betingelserne for salg af produktet.

32 C-75/84, Metro |1 (fjernsyn), C-86/82, Hasselblad (kameraer), Kommissionens beslutning 84/233 E@F: IBM, 1984 L
118/24 (computere) og C-376/93, Metro/Cartier (ure). Dog ikke masseproducerede ure, se C-31/85, ETA mod DK Invest-
ment.

33T-19/02, Leclerc | og C-230/16, Coty (luksuskosmetik), Kommissionens beslutning 83/610 E@F, Murat, 1983 L 348/20
(quld og sglv smykker), Kommissionens beslutning 85/611/EQF, Villeroy & Boch, 1985 L 376/15 (keramik og porcelan).
34 C-243/43, Binon (aviser).

% Se blandt andet T-19/91, preemis 60.

36 C-230/16, Coty, premis 43.
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4.1.1.4 Kumulative virkninger

Hvis Metro-betingelserne er opfyldt, er aftalen som udgangspunkt ikke omfattet af forbuddet i TEUF art. 101,
stk. 1. | den efterfalgende Metro 11-dom, blev det dog tilfgjet en fjerde betingelse: Hvis der eksisterer flere
parallelle net af selektive distributionssystemer pa et marked, kan kumulative konkurrencebegransende virk-
ninger medfare, at et selektivt distributionssystem, der opfylder Metro-betingelserne, rammes af forbuddet i
TEUF art. 101, stk. 1.*"

| Leclerc I-dommen?? fastslog Retten dog, at selv hvor alle eller de fleste leverandarer pa at marked anvender
selektiv distribution, bevirker det ikke automatisk, at TEUF art. 101, stk. 1 finder anvendelse. Det vil kun veere
tilfeeldet, hvis det godtgares, at antallet af selektive distributionssystemer hindrer nye konkurrenter i at fa ad-
gang til markedet, og der ikke er effektiv konkurrence, navnlig med hensyn til priser.

4.1.1.5 Metro-testens betydning i praksis

Metro-testen er blevet kritiseret fra flere sider. Det er blandt andet blevet fremhavet, at testen er for formali-
stisk og ignorerer aftalernes gkonomiske realiteter og virkninger, idet de opstillede betingelser maske ikke i
alle tilfeelde afspejler aftalens egentlige konkurrencefremmende eller -begraensende virkninger.3®

Metro-testen har dog den fordel, at den er relativt nem at anvende. Kommissionen har adopteret testen i de
vertikale retningslinjer‘°, og savel Domstolen som Kommissionen fortsatter med at bruge den i vurderingen
af selektive distributionsaftalers forenelighed med TEUF art. 101, stk. 1.

Selektive distributionssystemer, der ikke opfylder Metro-betingelserne, vil veere omfattet af forbuddet i TEUF
art. 101, stk. 1, forudsat at betingelserne i bestemmelsen, som er gennemgaet i afsnit 4.1, er opfyldt. Sddanne
selektive distributionssystemer kan dog efter omsteendigheder undergives individuel fritagelse efter TEUF art.
101, stk. 3 eller fritages efter gruppefritagelsesforordningen for vertikale aftaler, Kfo 330/2010.

4.2  Fritagelse fra forbuddet mod konkurrencebegraensende aftaler i TEUF art. 101, stk. 3

Bestemmelsen i TEUF art. 101, stk. 3 fritager aftaler, der er forbundet med tilstreekkelige fordele til at opveje
de konkurrenceskadelige virkninger, fra forbuddet i TEUF art. 101, stk. 1.

TEUF art. 101, stk. 3 opstiller fire betingelser, der alle skal veere opfyldt, for at aftalen kan undergives indivi-
duel fritagelse.*! Det er falgende:

37 C-75/84, Metro 1l, praemis 40.

38 T-19/92, Leclerc |, preemis 182.

3% Anne C Witt, Restrictions on the use of third-party platforms in selective distribution agreements for luxury goods, s.
441-442, Alison Jones m.fl., EU Competition law, s. 807-809, og Barry E. Hawk, System Failure: Vertical Restraints and
EC Competition Law, s. 976.

40 De vertikale retningslinjer, pkt. 175.

41 Se for uddybning Kommissionens retningslinjer for anvendelsen af traktatens artikel 81, stk. 3.
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i.  Aftalen skal medfare objektive gkonomiske fordele, for eksempel ved at forbedre produktionen eller
fordelingen af varerne, eller fremmer teknisk eller gkonomisk udvikling.

ii.  Aftalen skal sikre forbrugerne en rimelig andel af fordelene herved, for eksempel lavere priser eller
bedre kvalitet i distributionen.

iii.  Aftalen ma ikke paleegge virksomhederne begraensninger, som er ungdvendige for at na opna effekti-
vitetsfordelene.

iv.  Aftalen ma ikke give virksomhederne mulighed for at udelukke konkurrencen for en veasentlig del af
de pageeldende varer eller tjenesteydelser.

Betingelserne i TEUF art. 101, stk. 3 er formuleret bredt, og vurdering af de enkelte betingelser forudsatter
saledes en del fortolkning og kendskab til retspraksis. For at gare anvendelsen af TEUF art. 101, stk. 3 lettere,
har EU-Radet, gennem en raekke bemyndigelsesforordninger, givet Kommissionen hjemmel til at udstede
gruppefritagelsesforordninger.

Gruppefritagelsesforordninger indeholder en raekke lettere anvendelige betingelser, som virksomhedernes af-
taler skal opfylde, og hvis betingelserne i forordningen er opfyldt, er aftalen automatisk fritaget fra forbuddet
i TEUF art. 101, stk. 1.%2 Den relevante gruppefritagelsesforordning for selektiv distribution er gruppefritagel-
sesforordningen for vertikale aftaler, Kfo 330/2010.

4.3  Fritagelse efter gruppefritagelsesforordningen for vertikale aftaler, Kfo 330/2010

Selektive distributionsaftaler kan alene fritages efter gruppefritagelsesforordningen for vertikale aftaler, Kfo
330/2010, hvis hverken leverandgren eller forhandlerens markedsandel overstiger 30% af det relevante mar-
ked.*?

Som det fremgik ovenfor, opstiller Metro-testen en raekke betingelser til de selektive udvalgelseskriterier,
herunder at kriterierne skal vare objektivt begrundet, kvalitative, ikke-diskriminerende og forholdsmaessige.
Disse betingelser geelder imidlertid ikke for selektive distributionsaftaler efter gruppefritagelsesforordningen.

42 Jens Fejg m.fl., EU-Konkurrenceret, s. 107-108.

43 Kfo 330/2010, art. 3 og art. 7 og 8. Kravet forudsatter en afgreensning af det relevante produktmarked og det relevante
geografiske marked, samt en beregning af virksomhederne markedsandele. For uddybning se De vertikale retningslinjer,
pkt. 86-85. Aftalen skal desuden opfylde betingelserne i forordningens art. 2 og art. 5, men disse vil ikke blive gennemgaet
nermere i denne sammenhang.
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Det fremgar af definitionen af selektiv distribution i Kfo 330/2010, der er gengivet i kapitel 2, at forhandlerne
skal udveelges pa grundlag af bestemte kriterier. Ifalge Kommissionen skal der ikke lases yderligere betingel-
ser ind i bestemmelsen.* Selektive distributionsaftaler kan derfor fritages efter gruppefritagelsesforordningen
uafhaengigt af produktets art og uafhangigt af udvalgelseskriterierne.*® Det betyder blandt andet at:

i.  Produktet ikke behgver have sarlige egenskaber eller karakteristika, for eksempel vaere et luksuspro-
dukt eller et produkt, der er teknisk kompliceret eller af hgj kvalitet.

ii.  Bade kvantitative og kvalitative selektive distributionssystemer kan fritages efter gruppefritagelses-
forordningen.“® Leverandgren kan dermed fastsette en direkte kvantitativ begraensning af antallet af
forhandlere i distributionsnettet.

iii.  Gruppefritagelsesforordningen indeholder ikke et diskriminationsforbud.*” Det er saledes muligt at
opstille forskellige kriterier for forskellige forhandlere.

iv.  Kriterierne behgver ikke at veere objektivt begrundede. Leverandgren behgver derfor ikke at give en
objektiv begrundelse for den valgte kvantitative graense eller en eventuel forskelsbehandling af for-
handlerne.

Den eneste betingelse er saledes, at de selektive udvelgelseskriterier er specificeret for hver enkelt forhand-
ler.*8

Selektive distributionsaftaler kan dog ikke fritages efter gruppefritagelsesforordningen, hvis de indeholder en
af de alvorlig konkurrencebegraensninger, der er defineret i forordningens artikel 4. | sa fald vil aftalen i sin
helhed falde uden for gruppefritagelsesforordningen.®® De alvorlige konkurrencebegraensninger omfatter
blandt andet aftaler, der har til formal at fastsette bindende videresalgspriser eller begraense forhandlernes salg
til bestemte omrader eller bestemte kundekredse.

4 Frank Wijckmans m.fl., Vertical Agreements in EU Competition Law s. 207-208. Wijckmans og Tuytshaecer, havde
lejlighed til at diskutere spgrgsmalet med Kommissionen i forbindelse med forberedelserne til Kfo 330/2010, hvor Kom-
missionen bekraftede, at Kfo 330/2010 kun stiller krav om, at forhandlerne skal udvelges pa grundlag af "bestemte
kriterier”. Ifalge Kommissionen indeholder forordningen ikke et diskriminationsforbud, og at de opstillede kriterier be-
hgver ikke at veere objektivt begrundet eller ngdvendige.

4 De vertikale retningslinjer, pkt. 176.

“8 1bid.

47 Se ogsa Andreas Eberhardt, Why the discriminatory application of criteria in selective distribution systems is block
exempted under Regulation 330/2010.

48 Se 0gsd C-158/11, Auto 24, hvor Domstolen i relation til gruppefritagelsesforordningen for motorkeretgjer, Kfo
1400/2002, udtalte, at udtrykket "bestemte kriterier” ikke stiller krav om, at kriterierne skal veere objektivt begrundet,
anvendes ensartet og ikke-differentieret. Der skal blot vaere tale om kriterier, hvis pracise indhold kan efterpraves. Af-
gerelsen kan ikke overfgres direkte pa gruppefritagelsesforordningen for vertikale aftaler, men det er sandsynligt, at
Domstolene vil na til samme resultat. Definitionen af selektiv distributionssystemer i de to forordninger er harmoniserede,
og fra 1. juni 2013 er Kfo 1400/2002 ikke leengere i kraft, hvorefter motorkaretgjer fritages efter Kfo 330/2010.

49 De vertikale retningslinjer, pkt. 47.
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De relevante alvorlige konkurrencebegransninger vil blive inddraget og behandlet nedenfor i forbindelse med
analysen af undersggelsesspargsmalene.

Selv hvor en aftale opfylder betingelserne i gruppefritagelsesforordningen, kan Kommissionen inddrage fri-
tagelsen, hvis aftalen falder ind under TEUF art. 101, stk. 1 og ikke opfylder alle betingelserne i TEUF art.
101, stk. 3. Det folger af Kommissionens retningslinjer, at det kan veere tilfeeldet, hvis et produktets egenskaber
ikke kraever selektiv distribution eller ikke ngdvendigger de kriterier, der anvendes®. Det er i forbindelse med
inddragelsesproceduren Kommissionen, som har bevisbyrden for, at aftalen falder ind under art. TEUF art.
101, stk. 1 og ikke opfylder alle betingelserne i TEUF art. 101, stk. 3.5

Der er imidlertid ikke pa nuvarende tidspunkt meget praksis for sddanne inddragelser®?, men som det vil
fremga i blandt andet afsnit 7.2, har Kommissionen i e-handels-rapporten lagt op til, at selektive distributions-
aftaler, der indeholder bestemte aftalebestemmelser, vil kraeve nermere undersggelse i konkrete tilfaelde.

5 Begransninger i forhandlerens adgang til at seelge og markedsfgre via internettet

Som introduceret tidligere, er der forretningssituationer, hvor leverandgrer vil se det som meget problematisk,
hvis konkurrencesituationen far karakter af overvejende priskonkurrence pa bekostning af konkurrencen pa
gvrige parametre, sdsom kvalitet, service og image. Internetsalg har en iboende kraft, som medfarer, at pris
hyppigt bliver den dominerende konkurrenceparameter pa bekostning af @vrige parametre. Leverandaren kan
derfor have et gnske om at undga eller begraense forhandlernes brug af internettet, og et afgarende spargsmal
for leverandaren er derfor, hvilke muligheder han har for at fastleegge og handhaeve sadanne begraensninger.

I de falgende analyser vil der hovedsageligt blive fokuseret pa TEUF art. 101, stk. 1, herunder Metro-testen,
og gruppefritagelsesforordningen for vertikale aftaler.

TEUF art. 101, stk. 3 vil blive inddraget og drgftet, hvor den er relevant, men da anvendelsen af bestemmelsen
forudsetter en mere indgaende analyse af den konkrete aftales virkninger pad markedet, vil bestemmelsen ikke
veere en del af den overordnede analyseramme. Det ma dog i alle tilfelde haves for gje, at individuel fritagelse
efter TEUF art. 101, stk. 3 kan vaere en mulighed.

I 'afsnit 5.1 diskuteres, om det er muligt at opstille et absolut forbud mod forhandlernes salg eller markedsfaring
over internettet. | afsnit 5.2 behandles leverandgrens muligheder for at opstille kvalitetsstandarder for forhand-
lernes brug af internettet. I afsnit 6 behandles leverandgrens muligheder for at forbyde forhandlerne at salge
og markedsfare via tredjemandspatforme, og i afsnit 7 diskuteres hvilke muligheder, leverandgren har for at
imgdega free-riding mellem de forskellige salgskanaler inden for det selektive distributionssystem.

50 Rfo 1/2003, art. 29, stk. 1. I visse tilfeelde kan konkurrencemyndigheden i en medlemsstat ogsé inddrage fritagelsen for
den pageeldende medlemsstats omrade, se art. 29, stk. 2.

51 De vertikale retningslinjer, pkt. 77.

%2 Frank Wijckmanns, Coty Germany GmbH v Parfiimerie Akzente GmbH: Possibility in Selective Distribution System
to Ban Sales via Third-Party Platforms, s. 3.

RETTID 2018/Cand.jur.-Specialeafhandling 33 17



5.1 Muligheden for at opstille et absolut forbud mod salg og markedsfgring pa internettet

Den mest vidtgaende begrensning, en leverandgr kan overveje, er et absolut forbud mod forhandlernes brug
af internettet som salgs- og markedsfaringskanal. | dette afsnit diskuteres mulighederne herfor.

Analysen vil tage udgangspunkt i Pierre Fabre-dommen.>® | dommen tog EU-Domstolen stilling til, i hvilket
omfang en aftalebestemmelse, der forbyder forhandlerne at selge via internettet, kunne vere forenelig med
EU’s konkurrenceregler.

Pierre Fabre Dermo-Cosmétique er et fransk selskab, der fremstiller og markedsfarer kosmetiske produkter og
kropsplejemidler. Selskabet solgte produkterne gennem et selektivt distributionssystem. Det fremgik af distri-
butionsaftalerne for en raekke af produkterne, at salget udelukkende matte ske pa en fysisk lokalitet med en
uddannet farmaceut pa stedet.

Aftalerne havde derfor som konsekvens, at forhandlernes adgang til at selge produkterne via internettet de
facto var udelukket. Problemstillingen var, om aftalen kunne vare forenelig med TEUF art. 101, stk. 1, og/eller
om den kunne fritages efter TEUF art. 101, stk. 3% eller gruppefritagelsesforordningen for vertikale aftaler.*

I afsnit 5.1.1 vil det blive diskuteret, i hvilket omfang en leverandgr har mulighed for at forbyde sine forhand-
lere at seelge via internettet efter TEUF art. 101, stk. 1, og i afsnit 5.1.2 undersgges det, om en sadan aftale kan
fritages efter gruppefritagelsesforordningen. Endelig vil leverandgrens mulighed for at forbyde forhandlerne
at markedsfgre over internettet blive behandlet i afsnit 5.1.3.

5.1.1 Absolut forbud mod salg via internettet efter TEUF art. 101, stk. 1

Med hensyn til spargsmalet om muligheden for et absolut forbud mod salg via internettet giver Pierre Fabre-
dommen nogle svar. Dommen leverer nogle centrale fortolkningsbidrag ved serligt at forholde sig til to punk-
ter i relation til TEUF art. 101, stk. 1:

1) Om aftalen har til formal eller fglge at begraense konkurrencen
2) Om aftalen kan opfylde Metro-betingelserne

Med hensyn til det farste punkt konstaterede Domstolen i Pierre Fabre-dommen, at en aftalebestemmelse, der
forbyder forhandlerne i et selektivt distributionssystem at selge via internettet, har et konkurrencebegraensende
formal efter TEUF art. 101, stk. 1, medmindre den er objektivt begrundet. For at veere objektivt begrundet skal
de tre Metro-betingelser veere opfyldt.*

53 C-439/09, Pierre Fabre.

54 Domstolen havde dog ikke tilstreekkelige oplysninger til at vurdere, om aftalen opfyldte betingelserne i TEUF art. 101,
stk. 3 og kunne derfor ikke forsyne den foreleeggende ret med fortolkningsbidrag i relation til dette spgrgsmal.

%5 Dommen vedrgrer den dagldende gruppefritagelsesforordning for vertikale aftaler, Kfo 2790/1999, men de for pro-
blemstillingen relevante bestemmelser er ikke @ndret med indfarslen af Kfo 330/2010.

%6 C-439/09, Pierre Fabre, preemis 39-41.
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En fortolkning af selektive distributionsaftaler som havende konkurrencebegraensende formal kan ikke findes
i Domstolens tidligere praksis. Domstolen synes derimod i tidligere afgerelser at have brugt Metro-testen til
at undersgge, om aftalerne havde til fglge at begraense konkurrencen i henhold til TEUF art. 101, stk. 1.5 Hvis
Metro-betingelserne var opfyldt, er aftalen generelt blevet anset for at have tilstreekkelige konkurrencefrem-
mende virkninger til at opveje de konkurrencebegransninger virkninger, der bestar i en begraensning af pris-
konkurrencen og forhandlernes gkonomiske frihed, og aftalen havde derfor ikke til fglge at begreense konkur-
rencen.* Formalsmotivet er derimod ikke adresseret i disse tidligere afgarelser.

| Pierre Fabre bruger Domstolen altsa endnu en gang Metro-testen, men anvender den i stedet til at skelne
mellem distributionssystemer, der er begreensende ved formal og objektivt begrundede distributionssystemer.
Resultaterne er umiddelbart ikke sa forskellige. | begge tilfeelde vil aftalen, hvis den ikke opfylder Metro-
betingelserne, falde ind under TEUF art. 101, stk. 1 med mulighed for individuel fritagelse efter TEUF art.
101, stk. 3 eller gruppefritagelsesforordningen. Ved at kvalificere aftalen som begraensende ved formal opstil-
ler Domstolen imidlertid en formodning for, at aftalen er konkurrencebegraensende i sin natur, og der synes
dermed at blive stillet starre krav til den objektive begrundelse, der kan retfeerdiggere, at aftalen falder uden
for TEUF art. 101, stk. 1.%°

Det andet af punkterne ovenfor handler om at vurdere aftalen i forhold til Metro-betingelserne; om en aftale,
der indeholder et absolut forbud mod forhandlerens salg over internettet, kan opfylde dem.

| Pierre Fabre konstaterede Domstolen, at aftalebestemmelserne i Pierre Fabres selektive distributionsaftaler
var af kvalitativ karakter, og at der ikke var noget, der tydede p4, at virksomheden havde anvendt distributi-
onssystemet pa en diskriminerende made (farste Metro-betingelse). Det matte herefter undersgges, om aftalen
forfulgte et legitimt formal pa forholdsmaessig vis (anden og tredje Metro-betingelse).®

Pierre Fabre fremlagde to hovedargumenter, som selskabet mente kunne begrunde forbuddet mod forhandler-
nes salg via internettet.

For det farste at tilstedevarelsen af en udannet farmaceut gjorde det muligt for kunderne at fa professionel
radgivning baseret pa visuel kontakt mellem farmaceuten og forbrugeren, og at kunderne dermed kunne veelge
det produkt, der var bedst egnet for dem.5! Den visuelle kontakt ansa selskabet som vesentlig pa grund af
produkternes karakter, blandt andet for at imgdega risikoen for allergiske reaktioner. Forbuddet var altséa be-
grundet i sikkerheds- og sundhedsmaessige hensyn.

57 Alison Jones m.fl., EU Competition Law, s. 813.

%8 Christina De Faveri, The Assessment of Selective Distribution Systems Post-Pierre Fabre, s. 178.

5 Giorgio Monti, Restraints on Selective Distribution Agreements, s. 501-502.

60 C-439/09, Pierre Fabre, preemis 43. Domstolen bruger en anden formulering for Metro-testens anden betingelse ("le-
gitimt formal” i stedet for "ngdvendigt af hensyn til produktets karakter”). Domstolen anvender dog den oprindelige
formulering i preemis 41.

&1 Ibid., preemis 17.
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Det andet argument var, at forbuddet mod salg via internettet var ngdvendigt for at bevare produkternes pre-
stigebetonede karakter.®?

Domstolen konstaterede, at argumenterne om ngdvendigheden i personlig vejledning og beskyttelse af kunden
mod ukorrekt anvendelse af produkterne ikke var blevet accepteret som begrundelse for at forbyde internetsalg
i forbindelse med salg af ikke receptpligtige legemidler i Deutscher Apotherverband-dommen®® og kontakt-
linser i Ker-Optika-dommen®“.

For sa vidt angik Pierre Fabres argument om, at formalet var begrundet i hensynet til at beskytte produktets
image, fastslog Domstolen, at “’formalet med at bevare et prestigebetonet image ikke kan udggre et legitimt
konkurrencebegransende formal og kan séledes ikke begrunde, at en kontraktbestemmelse, der forfalger et
sadant formal, ikke henhgrer under TEUF art. 101, stk. 1%

Dommene Deutscher Apotherverband og Ker Optika, som Domstolen henviste til, er ikke afsagt pa grundlag
af konkurrencereglerne, men efter reglerne om de frie beveaegeligheder.% | begge domme fandt Domstolen, at
hensynet til forbrugerne og korrekt brug af produkterne kunne iagttages i tilstreekkelig grad over internettet,
blandt andet fordi det er muligt at indfere kontaktfunktioner pa hjemmesiden, hvor forbrugeren kan fa radgiv-
ning forud for kabet. | det lys giver det god mening, hvorfor en sddan begrundelse heller ikke kan anvendes
for blandt andet kosmetiske produkter og kropsplejeprodukter, hvis brug typisk ikke vil vaere forbundet med
samme risici som brugen af kontaktlinser.

Det er maske mindre indlysende, hvorfor Domstolen konstaterede, at formalet med at bevare et prestigebetonet
image ikke udger et legitimt konkurrencebegransende formal. Formalet med at beskytte et brands image, her-
under et luksus- eller prestigebetonet, er netop en af de veesentligste grunde til at indfare et selektivt distribu-
tionssystem, og et sadan formal udger en form for konkurrence i sig selv. En forringelse af produktets image
vil, som Domstolen konkluderede i dommen Leclerc I, der omhandlede et selektiv distributionssystem for
luksusvarer®”, veere til skade for selve produktets karakter, da det netop er dette image, der efterspgrges af
forbrugerne. Et prestigebetonet image kan derfor forbedre konkurrencen i forbrugernes interesse.

Det er ikke utenkeligt, at salg over internettet for visse produkter kan veere til skade for produktets image. Ser
man for eksempel pa det meget eksklusive setup, der er omkring visse luksusprodukter i fysiske butikker, kan
det veere sveert at forestille sig, at et salg pa internettet ikke vil kunne skade produktets image. Dette uanset
hvor laekker og stramlinet, hjemmesiden designes. Med Pierre Fabre har Domstolen dog vaegtet forhandlernes
adgang for at selge og markedsfere over internettet hgjere end virksomhedens interesse i at beskytte deres

82 Ibid., preemis 45.

63 C-322/01, Deutscher Apotherverband, praemis 106, 107 og 112.

64 C-108/09, Ker Optika, praemis 76, og C-439/09, Pierre Fabre, preemis 44.

85 C-439/09, Pierre Fabre, praemis 46.

% Reglerne om de frie beveegeligheder beskaftiger sig med, i hvilket omfang myndighederne i medlemsstaterne kan
opstille hindringer for samhandlen inden for EU.

677-19/92, Leclerc I, preemis 120.
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brand, og Domstolens begrundelse lader ikke til at efterlade nogen der aben for sadanne argumenter under
TEUF art. 101, stk. 1.8

Som det vil fremga nedenfor i afsnit 5.2 og kapitel 6, er der da ogsa andre og mindre indgribende midler, som
leverandgren kan gare brug af for at beskytte produktets image ved salg over internettet.

Der synes herefter kun at vaere fa produkter, hvis karakter vil kunne begrunde, at et forbud mod salg via inter-
nettet udger et forholdsmaessigt krav under Metro-testen. Muligheden er indskrenket til ganske sarlige til-
feelde, hvor internetsalget er helt uhensigtsmaessigt pa grund af produktets egenskaber, for eksempel fordi pro-
duktet kan udgare en fare for forbrugerens sundhed eller sikkerhed. Nar Domstolen har affejet argumentet om
at sikre produktets rette brug for kontaktlinser og ikke-receptpligtige leegemidler, virker det mindre sandsyn-
ligt, at den vil acceptere argumentet for et teknisk kompliceret produkt, der maske er vanskeligt at anvende
men ikke forbundet med nogen serlig fare for brugeren af produktet eller for andre.

Henvisningen til retspraksis om den frie bevaegelighed tyder pa, at Domstolen har overvejet mere overordnede
traktatmal i afgarelsen, nemlig malet om et integreret indre marked. Ved at indfare et absolut forbud mod salg
via internettet udelukkede Pierre Fabre en salgsmetode, der gjorde det muligt for forhandlerne at salge pa
tveers af greenserne i EU. Konkurrenceretten har ikke alene til formal at sikre, at virksomheder ikke bruger
aftaler til at begraense konkurrencen pa markedet til skade for forbrugerne, men ogsa at der ikke indgas aftaler,
der modvirker markedsintegrationen i EU. Som det fremgéar af Kommissionens retningslinjer: ’Nar det er
lykkedes at fa afskaffet de statslige barrierer mellem medlemsstaterne, bar virksomhederne derfor ikke kunne
genindfgre dem.”®

5.1.2  Absolut forbud mod salg via internettet efter gruppefritagelsesforordningen
Det kan herefter undersgges, om et absolut forbud mod forhandlerens brug af internettet som salgskanal har
mulighed for at blive fritaget efter gruppefritagelsesforordningen.

Selektive distributionsaftaler er som udgangspunkt omfattet af gruppefritagelsesforordningen uanset produk-
tets art og udveelgelseskriterierne. Hvis aftalen indeholder en eller flere af de alvorlige konkurrencebegrans-
ninger, der er oplistet i gruppefritagelsesforordningens art. 4, vil den imidlertid ikke kunne fritages. Serligt
art. 4, litra b) og art. 4, litra ¢) er relevante i denne sammenhang.

Bestemmelsen i art. 4, litra b) definerer en alvorlig begraensning saledes:

8 Kommissionen kom til en anden konklusion i 1991, se Kommissionens beslutning 92/33/E@F, Yves Saint Laurent,
1991 L 12/24, pkt. 5. Kommissionen konstaterede, at Yves Saint Laurents forbud mod forhandlernes salg over internettet
ikke udgjorde en overtreedelse af TEUF art. 101, stk. 1, da den optimale salgssituation for produkterne (luksuskosmetik-
produkter) forudsatte direkte kontakt mellem kunden og personalet, og kravet udgjorde et ngdvendigt supplement til de
kriterier, der sikrede ensartethed og kvalitet i distributionen.

% De vertikale retningslinjer, pkt. 7.
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begraensning af det omrade eller den kundegruppe, hvortil kaberen, som er part i aftalen, med forbe-
hold af en begraensning med hensyn til forretningssted ma salge kontraktsvarerne og -tjenesterne, und-
tagen: (...) begraensning af de i et selektivt distributionssystem deltagende virksomheders salg til uau-
toriserede forhandlere pa det omrade, som leverandgren har afsat til at drive systemet.”

Art. 4, litra c) definerer en alvorlig begraensning saledes:

’begraensningen af aktivt eller passivt salg til slutbrugere for medlemmer af et selektivt distributionssy-
stem, der opererer i detailleddet, med forbehold af adgangen til at forbyde et medlem af systemet at
drive virksomhed fra et uautoriseret etableringssted.”

Begge bestemmelser regulerer, i hvilket omfang der kan fastsattes begransninger for forhandlernes aktive
og passive salg. Inden for et selektivt distributionssystem skal forhandlerne, der opererer i detailleddet, sa-
ledes kunne s&lge aktivt og passivt til alle endelige forbrugere, men leverandgren kan kraeve, at forhandlerne
ikke sezlger varerne til uautoriserede forhandlere eller driver virksomhed fra et uautoriseret etablerings-
sted.”®

Bestemmelserne i gruppefritagelsesforordningen henviser ikke direkte til internethandel. I Kommissionen ret-
ningslinjer giver Kommissionen sit syn pa, hvordan reglerne om aktivt og passivt salg skal fortolkes i forbin-
delse med salg og markedsfaring over internettet.”* Selvom sondringen mellem aktivt og passivt salg ikke er
afgarende for selektiv distribution, da begraensninger i begge tilfalde vil veere forbudt efter art. 4, litra c), kan
Kommissionens definition og fortolkning af begreberne bidrage til forstaelsen for betydningen af de alvorlige
konkurrencebegransninger i relation til selektiv distribution.

Den grundlaeggende forskel mellem aktivt og passivt salg bestar i, om forhandleren eller forbrugeren tager
initiativet til kontakten. Hvis forhandleren aktivt malretter sin markedsfering mod individuelle kunder eller
kundegrupper eller mod bestemte omrader foreligger der et aktivt salg til kunderne eller til omradet. Omvendt
vil der veere tale om et passivt salg, hvis forbrugeren uopfordret henvender sig til fornandleren, som herefter
besvarer henvendelsen og s&lger varen til forbrugeren.”

Kommissionen opfatter som udgangspunkt salg via internettet som passivt salg.” Hvis en forbruger finder
forhandlerens hjemmeside pa internettet, og forbrugeren herefter kaber og far leveret varer af forhandleren, er
det forbrugeren, der har taget initiativet til kontakten, og salget er derfor passivt. Noget andet kan dog gere sig
geeldende, hvis forhandleren aktivt henvender sig til kunderne pa internettet. Hvis forhandleren sender uopfor-
drede e-mails til forbrugere, der ikke selv har tilmeldt sig et nyhedsbrev, eller hvis forhandleren betaler en

0 Efter Kfo 330/2010 art. 4, litra d) ma leverandgren endvidere ikke fastatte begraeensninger for de autoriserede forhand-
lerne i et selektivt distributionssystems mulighed for at handle med hinanden.

"1 Kommissionen har anfgrt, at EU’s konkurrenceregler for offline og online restriktioner i vertikale aftaler er de samme
og anvendes grundlaeggende ens, se OECD Policy Roundtable, Vertical Restraints for On-line Sales, s. 75.

72 De vertikale retningslinjer, pkt. 51.

3 1bid., pkt. 52.
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spgemaskine for at vise reklamer til forbrugerne i et bestemt geografisk omrade, vil han blive anset for at slge
aktivt.™

| Pierre Fabre kunne forhandlerne stadig selge aktivt og passivt til slutforbrugere via fysiske butikker og
fysiske markedsfaringskanaler. Der er heller ikke noget, der tyder pd, at forhandlerne ikke kunne markedsfare
produkterne over internettet, da det blot var en betingelse, at salget af produkterne skete med tilstedeveerelse
af en udannet farmaceut. Gevinsten ved at kunne markedsfgre via internettet er dog begrenset, hvis det faktiske
salg alene ma finde sted i den fysiske butik.

Bestemmelserne i gruppefritagelsesforordningen kraever heller ikke, at alt aktivt eller passivt salg til endelige
forbrugere er udelukket. Det er sdledes tilstreekkeligt for at udgere en alvorlig konkurrencebegraensning, at
blot én form for adfeerd, der kan karakteriseres som enten aktivt eller passivt salg, er begraenset. Domstolen
fulgte Kommissionens fortolkning og konstaterede, at en aftalebestemmelse, der de facto forbyder brug af
internettet som salgsmetode, i det mindste ma have til formal at begraense passivt salg til forbrugere, der
gnsker at kabe via internettet, og som ikke opholder sig i den godkendte forhandlers fysiske deekningsomrade,
der er omfattet af det selektive distributionssystem.

Det sidste spargsmal, der blev taget stilling til i Pierre Fabre, var, om salg over internettet kan svare til at drive
virksomhed fra et uautoriseret etableringssted efter art. 4, litra c). Muligheden for at forbyde forhandlerne at
drive virksomhed fra et uautoriseret etableringssted sikrer blandt andet, at leverandgren til enhver tid kan kon-
trollere, at forhandlerens forretningssted lever op til kvalitetsstandarder, leverandgren har opstillet for forhand-
lerens salgslokale. Forhandleren vil derfor ikke uden leverandgrens forudgaende samtykke kunne flytte sit
forretningssted eller dbne et nyt et andet sted.”

Det folger af Kommissionens retningslinjer, at forhandlerens hjemmeside ikke kan betragtes som et uautori-
seret etableringssted, som derfor forudseetter leverandgrens samtykke.”” Domstolen delte Kommissionens op-
fattelse og konstaterede, at bestemmelsen alene henviser til fysiske salgssteder. Da TEUF art. 101, stk. 3 under
alle omsteendigheder giver mulighed for individuel fritagelse, var det ikke ngdvendigt at tillegge bestemmel-
sen en udvidet fortolkning til ogséa at omfatte internettet.”

Et absolut forbud mod forhandlerens brug af internettet som salgskanal kan saledes ikke fritages efter gruppe-
fritagelsesforordningen og vil kun i ganske fa tilfeelde falde uden for forbuddet i TEUF art. 101, stk. 1.

4 1bid., pkt. 51-52.

75.C-439/09, Pierre Fabre, preemis 54. Kommissionen kom til en anden konklusion i 2002, hvor den accepterede, at B&W
Loudspeakers i henhold til Kfo 2790/1999 kunne afvise forhandlernes anmodningen om at szlge via internettet, hvis det
var begrundet i produktets image og omdgmme, se BW Loudspeakers, 1P/02/916.

76 De vertikale retningslinjer, pkt. 57.

" Ibid., pkt. 57.

78 C-439/09, Pierre Fabre, preemis 56-58.
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5.1.3  Aboslut forbud mod markedsfgring via internettet
Endeligt kan det overvejes, om leverandaren har mulighed for at opstille et absolut forbud mod forhandlerens
markedsfgring via internettet.

Nar det, som det fremgar af det foregaende afsnit, kun undtagelsesvis er muligt at forbyde salg, vil det ogsa
vaere en absolut undtagelse, at der ikke ma markedsfares pa internettet. | det hele taget er det vanskeligt at
forestille sig situationer, hvor et sadant forbud vil vare praktisk muligt, rimeligt og i nogen af parternes inte-
resse. Det vil i sin yderste konsekvens betyde, at forhandleren end ikke har mulighed for pa egen hjemmeside
at informere om, at man er forhandler af det givne produkt.

Det ma pa den baggrund konstateres, at et sadan forbud ikke, eller maske alene i ekstraordinere situationer,
vil udgare et forholdsmaessigt krav efter Metro-testen. Aftalen vil desuden ikke have mulighed for at blive
fritaget efter gruppefritagelsesforordningen, da et absolut forbud mod forhandlerens markedsfering via inter-
nettet ma anses som en begransning af savel forhandlerens aktive som passive salg til de endelige slutbrugere.

5.2  Muligheden for at opstille kvalitetsstandarder for salg og markedsfgring pa internettet

Leverandgren kan altsa som altovervejende hovedregel ikke forbyde forhandleren at selge og markedsfare via
internettet. Det betyder dog ikke, at leverandgren ngdvendigvis er udelukket fra at regulere forhandlernes on-
linehandel.

Metro-testens mulighed for at opstille kvalitative krav til autoriserede forhandlere gaelder nemlig uafhangigt
af salgs- og markedsfgringskanalen. Leverandgren kan derfor inden for rammerne af Metro-testen, og dermed
uden at blive omfattet af forbuddet i TEUF art. 101, stk. 1, opstille visse krav til forhandlernes onlinehandel.
Som introduceret tidligere, skal kravene veere af objektiv kvalitativ karakter, fastsat ens for alle forhandlere og
anvendes ikke-differentieret, og de opstillede krav ma ikke ga ud over, hvad der er ngdvendigt for at sikre et
hensigtsmaessigt salg af produkterne. Denne vurdering ma altid afgares pa case-to-case basis.

Det er ogsa muligt at opstille kvalitetskrav til forhandlerens internetsalg og -markedsfgring under gruppefrita-
gelsesforordningen. De alvorlige konkurrencebegransninger i forordningens art. 4, der blev gennemgaet oven-
for, udelukker aftaler, der sigter pa at begraense hvor eller til hvem, forhandleren kan salge aftaleprodukterne
eller -tjenesterne, men bestemmelserne er ikke til hinder for aftaler, hvori leverandgren opstiller krav til, hvor-
dan forhandlerne szlger produkterne pa internettet. Det falger af Kommissionens retningslinjer, at leverandg-
ren kan fastsette kvalitetsstandarder for forhandlerens salg og markedsfaring via internettet pa samme made,
som der kan opstilles kvalitetsstandarder for en forretning, for salgskataloger eller for reklame og salgsfrem-
stgd i almindelighed.”

79 De vertikale retningslinjer, pkt. 54.
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Kriterierne skal dog samlet set svare til de kriterier, der er opstillet for salg via den fysiske butik.® Det betyder
ikke, at kriterierne behgver at veere identiske, da det ofte hverken vil veere muligt eller hensigtsmaessigt at
overfgre kvalitetsstandarder for en fysiske butik til onlinebutikken. Men hvis der formuleres krav egnet til at
afskreekke eller gare det mindre attraktivt for forhandleren at selge eller markedsfare produkterne over inter-
nettet, vil Kommissionen anse det som en begransning af forhandlerens aktive eller passive salg efter gruppe-
fritagelsesforordningen. Kriterierne skal derfor generelt have samme formal, fare til sammenlignelige resulta-
ter og vare begrundet i distributionsformernes forskellige karakter.8!

Udfordringen bestar i at finde ud af, hvornar kriterierne for forhandlernes markedsfaring og salg pa internettet
samlet set svarer til de kriterier, der er opstillet for den fysiske butik. Nogle krav er nemmere at overfare pa
internethandlen end andre. Ligesom leverandgren kan stille krav til forhandlerens indretning af salgslokalerne,
kan det eksempelvis kreaeves, at forhandleren falger visse retningslinjer i forbindelse med hjemmesiden (for
eksempel design, farvevalg og grafik), eller at produkterne vises pa hjemmesiden pa en made, der ger det
muligt at adskille dem fra andre produkter.8? For andre krav kan vurderingen vere forbundet med sterre van-
skeligheder.

Domstolen har for eksempel fastslaet, at leverandaren ved salg via en fysisk butik kan kreeve, at der i butikkens
abningstid er en person pa salgsstedet med serlige faglige kvalifikationer og branchekendskab, som kan give
forbrugerne passende radgivning og oplysninger.® Et sddant krav kan, omend ikke med fysisk tilstedevarelse,
efterkommes ved hjalp af chatservices eller call-centre i forbindelse med internetsalget. | modseatning til den
fysiske butik har internetbutikken imidlertid abent” degnet rundt alle ugens dage. Spgrgsmalet er derfor, om
der ville kunne kreaeves, at chatservicen eller call-centret pd samme made er tilgeengeligt for forbrugerne i hele
internetbutikkens abningstid.

Leverandgren kan argumentere for, at det netop er af afggrende betydning for salget, at kunden har mulighed
for at fa radgivning og forklaring op til og under kabet, uanset hvornar pa degnet det finder sted. Hvis produktet
er et luksusprodukt, kan den personlige radgivning vere kaedet sammen med hele luksusoplevelsen, og hvis
produktet er et teknisk kompliceret produkt, kan det veere af stor betydning at forklare produktets korrekte
brug for kunden. Kravet har saledes samme formal som et tilsvarende krav for den fysiske butik og kan be-
grundes i distributionsformernes forskellige karakter. Der vil dog veere en risiko for, at kravet vil blive anset
som uproportionelt, da det vil veere forbundet med betydelige omkostninger, hvis der skal investeres i en kun-
deservice, der er tilgengelig alle ugens timer.

Eksemplet viser, at det i nogle tilfeelde kan veere en vanskelig mission for virksomhederne at vurdere, hvornar
online- og offlinekriterierne samlet set svarer til hinanden. Det skyldes ikke mindst, at distributionskanalerne

8 |bid., pkt. 56.

81 De vertikale retningslinjer, pkt. 56.

82Sag C-26/76, Metro |, preemis 20 og T-19/92 , Leclerc I, preemis 146.
83 Sag C-26/76, Metro |, preemis 20 og T-19/92 , Leclerc I, preemis 132.
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pa mange punkter er fundamentalt forskellige. Virksomhederne ma derfor ngje overveje valget af kvalitets-
standarder, da for strenge krav til internethandlen kan betyde, at aftalen ikke kan fritages efter gruppefritagel-
sesforordningen.

Muligheden for at opstille kvalitetsstandarder for forhandlerens salg og markedsfering geelder uafhaengigt af,
om salget eller markedsfaringen finder sted pa forhandlernes egne hjemmesider og webshops eller pa tredje-
mandsplatforme. | nogle situationer kan leverandgren imidlertid have en interesse i at opstille et egentlig for-
bud mod bestemte former for salg og markedsfaring pa internettet.3* Leverandgren kan navnlig have en inte-
resse i, at forhandlerens salg eller markedsfgringen ikke sker via tredjemandsplatforme. Denne problemstilling
diskuteres i det fglgende kapitel.

6 Begransninger i forhandlerens salg og markedsfgring via online tredjemandsplatforme

En tredjemandsplatform er en hjemmeside ejet og administreret af en tredjepart uden for leverandgrens selek-
tive distributionssystem. Tredjemandsplatforme farer nogle sarlige problemstillinger med sig i forhold til
egentlige forbud. I det fglgende diskuteres derfor, hvilke muligheder leverandgren har for at forbyde forhand-
lerne at selge og markedsfare via tredjemandsplatforme. Der vil blive fokuseret pa to praktiske problemstil-
linger: Et forbud mod forhandlerens salg via online markedspladser og et forbud mod forhandlerens markeds-
faring via prissammenligningshjemmesider. Begge problemstillinger vil blive analyseret i lyset af TEUF art.
101, stk. 1 og gruppefritagelsesforordningen.

6.1 Muligheden for at forbyde salg via online markedspladser

En online markedsplads er en hjemmeside eller app, der forbinder forhandlere og forbrugere. Forhandlere kan
udbyde produkter via markedspladsen, og forbrugerne kan finde og kebe dem. Selve transaktionen finder sa-
ledes sted pa platformen. Nogle online markedspladser fungerer som rene formidlere mellem forhandlerne og
forbrugerne (f.eks. eBay), mens andre har en hybrid forretningsmodel, idet de bade opererer som formidlere
og forhandlere (f.eks. Amazon).%

Der har i de seneste ar hersket en del tvivl blandt nationale konkurrencemyndigheder og domstole i EU-med-
lemsstaterne om, hvorvidt et forbud mod forhandlernes brug af online markedspladser er foreneligt med EU’s
konkurrenceregler. Oberlandesgericht Frankfurt am Main forelagde spgrgsmalet for EU-domstolen, der heref-
ter tog stilling til lovligheden af et forbud mod salg via online markedspladser i Coty-dommen.

Coty-sagen udspringer af en tvist mellem virksomheden Coty Germany, der szlger luksuskosmetikprodukter
gennem et selektivt distributionssystem, og en af Cotys autoriserede forhandlere, Parfimerie Akzente. Det
fremgik af Cotys distributionsaftale, at forhandlerne var berettigede til at selge produkterne pa internettet, sa

8 Sondringen mellem kvalitetsstandarder og forbud er selvfalgelig ikke absolut, da kvalitative krav kan udformes, sa de
har samme virkning som et egentligt forbud. C-439/09, Pierre Fabre er et eksempel pa dette.

8 Staff Working Document, pkt. 103.

8 C-230/16, Coty.
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leenge det skete via forhandlernes egne hjemmesider. Aftalen indeholdt desuden et forbud imod at benytte en
anden forretningsbetegnelse, ligesom synlig involvering af en tredjepartsvirksomhed, der ikke var autoriseret
Coty-forhandler, ikke var tilladt. Coty begrundede kriterierne med, at det var ngdvendigt for at bevare produk-
ternes image af luksus. Parfumerie Akzente, der solgte Cotys produkter via sin egen onlinebutik og Amazon,
naegtede at efterkomme kravene.

EU-Domstolen tog stilling til, om det vil veere foreneligt med TEUF art. 101, stk. 1 og/eller gruppefritagelses-
forordningen at forbyde forhandlerne i et selektivt distributionssystem for luksusvarer at salge via tredje-
mandsplatforme pa internettet.

6.1.1 Forbud mod salg via online markedspladser efter TEUF art. 101, stk. 1

Med hensyn til spgrgsmalet om en leveranders muligheder for at forbyde salg via online markedspladser efter
TEUF art. 101, stk. 1 er det med udgangspunkt i dommen relevant at se pa felgende i forhold specialets pro-
blemstilling:

1) Om aftalen har til formal eller fglge at begraense konkurrencen
2) Om luksusprodukter kan opfylde Metro-betingelserne
3) Om andre produkter end luksusprodukter kan opfylde Metro-betingelserne

Som det fremgik i afsnit 5.1.1 konstaterede Domstolen i Pierre Fabre, at et absolut forbud mod salg via inter-
nettet har et konkurrencebegransende formal, medmindre aftalen opfylder Metro-betingelserne. Det var farste
gang, at formalsmotivet blev adresseret i en afgarelse omhandlende selektiv distribution.

I Coty tog Domstolen ikke stilling til, om et forbud mod forhandlerens salg via online markedspladser har til
formal eller til falge at begraense konkurrencen, hvis Metro-betingelserne ikke er opfyldt. | Generaladvokat
Wahls forslag til afgarelse i dommen konstaterer han, at bestemmelsen ikke efter hans opfattelse kan anses
som "begransende ved formal”, da begrebet skal fortolkes restriktivt. Begrebet restriktion »med et konkurren-
cebegraensende formal« skal derfor kun anvendes pa visse typer af koordinering mellem virksomheder, der er
tilstraekkeligt skadelig for konkurrencen til, at en undersggelse af aftalernes virkninger ikke er ngdvendig.®’

Domstolen undlod at adresse spgrgsmalet men sendte maske et diskret signal: Domstolen gengiver den del af
preemissen fra Pierre Fabre, hvor det konstateres, at aftaler i et selektivt distributionssystem ngdvendigvis
pavirker konkurrencen pa det indre marked men undlader den sidste del, hvor det fastslas, at aftalerne i mangel
af en objektiv begrundelse ma anses som begraensende ved formal.® Det kan saledes tyde pa, at aftalen ikke
skal anses som begraensende ved formal.

Det andet punkt ovenfor var en af de centrale problemstillinger i Coty; nemlig om et forbud mod salg via
online markedspladser, der palaegges forhandlerne i et selektivt distributionssystem for luksusvarer, kan veere

87.C-230/16, Coty, forslag til afgarelse, premis 117.
8 C-230/16, Coty, preemis 23 og C-439/09, Pierre Fabre, preemis 39.
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forenelig med TEUF art. 101, stk. 1. Domstolen konstaterede, at det matte afggres pa grundlag af Metro-testen.
Da der ikke var tvivl om, at de to farste Metro-betingelser var opfyldt, koncentrerede Domstolen sig om den
tredje: Er et forbud mod salg via online markedspladser et forholdsmaessigt krav for at bevare et produkts
image af luksus?%®

Undersggelsen af, om Metro-testens proportionalitetskrav var opfyldt, skete i to tempi. Det matte for det forste
undersgges, om et forbud mod salg via online markedspladser er egnet til at bevare varernes image af luksus,
og for det andet om kravet gar videre end ngdvendigt for at opna dette formal.®

For sa vidt angik spargsmalet om, hvorvidt kravet var egnet til at bevare varernes image af luksus, lagde
Domstolen veagt pa tre forhold:

i.  For det forste at forbuddet ger det muligt for leverandgren at sikre, at varerne i forbindelse med e-
handel udelukkende er knyttet til de autoriserede forhandlere, hvilket netop er et af malene med selek-
tive distributionssystemer.®!

ii.  For det andet at forbuddet gar det muligt for leverandgren af luksusprodukter at kontrollere, at varerne
seelges i omgivelser, der lever op til de aftalte kvalitative betingelser. Fordi leverandgren ikke er i et
kontraktforhold med markedspladsen, har leverandgren ikke mulighed for sikre sig, at platformene
overholder de kvalitetsbetingelser, der er palagt de autoriserede forhandlere, og der vil derfor veere en
risiko for, at produkterne praesenteres pa en made, der kan skade produktets image.®?

iii.  Endelig lagde Domstolen veegt pa, at markedspladserne bruges til salg af alle varetyper. En bestem-
melse om, at luksusvarerne ikke ma se&lges via sddanne platforme, men alene pa de autoriserede for-
handleres egen hjemmeside, vil derfor bidrage til imaget af luksus.®®

Kriterierne i Cotys selektive distributionsaftaler, der forbgd forhandlerne at s&lge via tredjemandsplatforme,
var derfor egnet til at bevare varernes image af luksus.%

For sa vidt angik spgrgsmalet om, hvorvidt forbuddet gik videre end, hvad der var ngdvendigt for at bevare
produkternes image af luksus, konstaterede Domstolen, at forhandlerne i Coty’s selektive distributionssystem
havde mulighed for at szlge via egne internetbutikker. Der var derfor ikke tale om et absolut forbud mod salg
via internettet.®® Domstolen fremhzavede, at e-handels-rapporten viser, at pa trods af den ggede betydning af

89 C-230/16, Coty, preemis 42.
% Ibid., preemis 43.

% Ibid., preemis 44-46.

9 |bid., preemis 46-49.

% Ibid., preemis 50.

% Ibid., preemis 51.

% Ibid., preemis 52-53.
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tredjemandsplatforme, udger forhandlerens egen internetbutik stadig den vigtigste forhandlingskanal pa inter-
nettet.®® Det fremgar af rapporten, at mere end 90 % af forhandlerne driver egen netbutik, og for 61 % af
forhandlernes vedkommende udger egen internetbutik den eneste salgskanal. Kun 4 % af de adspurgte for-
handlerne szlger udelukkende via markedspladser.®’

Forbuddet gik derfor ikke videre, end hvad der er ngdvendigt for at bevare produkternes image af luksus.%

Det folger saledes af det foregaende, at leverandaren af et luksusprodukt kan forbyde forhandlerens salg via
online markedspladser, uden at aftalen rammes af forbuddet TEUF art. 101, stk. 1.

Det tredje punkt, der kan overvejes, er, om andre typer af produkter end luksusprodukter, for eksempel teknisk
komplicerede produkter og produkter af hgj kvalitet, vil kunne begrunde et forbud mod salg via online tredje-
mandsplatforme.

Det ma afgeres pa grundlag af Metro-betingelserne for hver enkelt sag, men en del af Domstolens begrundelse
synes at kunne overfares pa andre produkter.

Hvis et teknisk kompliceret produkt eller et produkt af hgj kvalitet kan begrunde anvendelsen af et selektivt
distributionssystem, vil det ogsa vere af afgarende betydning for leverandgren, at salget i forbindelsen med e-
handlen alene er knyttet til autoriserede forhandlere. Som Domstolen fremhaver, er det netop et af de mal, der
forfalges med et selektivt distributionssystem, og forbuddet haenger derfor sammen med det selektive distri-
butionssystems egne egenskaber. Argumentet kan derfor lige s vel anvendes for teknisk komplicerede pro-
dukter eller produkter af hgj kvalitet.

Endeligt vil det ogsa veere afgarende for leverandgren af andre produkter end luksusprodukter at have mulig-
hed for handhaevelse af de kvalitetsstandarder, optagelsen i det selektive distributionssystem er betinget af, og
at leverandgren i den forbindelse kan stgtte sig pa kontraktforholdet med forhandlerne. Ogsa dette argument
kan altsa anvendes for savel teknisk komplicerede produkter som produkter af hgj kvalitet.

Det er derfor muligt, at leverandgrer af andre produkter end luksusprodukter ogsa vil have mulighed for at
forbyde forhandlerens salg via online markedspladser, uden at aftalen rammes af forbuddet TEUF art. 101,
stk. 1.

6.1.2 Forbud mod salg via online markedspladser efter gruppefritagelsesforordningen
Det kan herefter undersgges, om en aftale, der indeholder et forbud mod salg via online markedspladser, kan
fritages efter gruppefritagelsesforordningen.

% Ibid., preemis 54.
9 staff Working Document, pkt. 447,
9 C-230/16, Coty, preemis 55.
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I Coty konstaterede Domstolen, at det ”rene” forbud mod forhandlerens salg via online markedspladser i se-
lektive distributionssystem ikke udgar en begransning af forhandlerens kundegruppe efter gruppefritagelses-
forordningens art. 4, litra b) eller en begraensning af passivt salg til slutbrugere efter art. 4, litra c).%® Domstolen
lagde veegt pa, at der ikke er tale om et absolut forbud mod salg via internettet, og at forhandlerne — hvis
forbuddet ikke knyttes sammen med andre forbud — har mulighed for at markedsfare via tredjemandsplatforme
og figurere i onlinesggemaskiner. Kunderne vil derfor normalt veere i stand til at finde de autoriserede for-
handleres tilbud pa internettet.

Coty-dommen er pa linje med Kommissionens e-handels-rapport og Kommissionens retningslinjer. Det frem-
gar af retningslinjerne, at leverandgren efter gruppefritagelsesforordningen kan opstille kvalitetsstandardarder
for forhandlernes brug af tredjemandsplatforme, blandt andet ved at kreaeve at kunderne ikke ma komme ind pa
forhandlerens hjemmeside via et websted, der barer navnet pa eller logoet for en tredjemandsplatform.'® Et
sadant krav vil i praksis have samme virkning som et direkte forbud mod salg via online markedspladser, da
markedspladserne stort set altid vil have deres navn og logo pa hjemmesiden. | e-handels-rapporten bekraefter
Kommissionen, at et absolut forbud mod brug af markedspladser ikke bar anses som en begreensning af det
passive salg efter gruppefritagelsesforordningen. %t

At et forbud mod salg via online markedspladser ikke udger en alvorlig konkurrencebegransning efter grup-
pefritagelsesforordningen har forskellige praktiske implikationer.

For det farste er fritagelsen efter gruppefritagelsesforordningen uafheaengig af produktets art. Hvis hverken
leverandgrens eller forhandlerens markedsandel overstiger 30 % af det relevante marked kan parterne indga
aftaler, der indeholder forbud mod salg via online markedspladser, uanset om der er tale om et luksusprodukt
eller et andet produkt.1%2

For det andet indeholder gruppefritagelsesforordningen ikke et diskriminationsforbud. Selvom markedsplad-
sen selv optraeder som forhandler (f.eks. Amazon) og opfylder kriterierne i leverandgrens selektive distributi-
onsaftaler, vil leverandgren derfor ikke have pligt til at optage markedspladsen i netveerket.

Kommissionen kan dog inddrage fritagelsen efter gruppefritagelsesforordningen, hvis et forbud mod markeds-
pladser i konkrete tilfeelde vil udgare en begransning af konkurrencen i henhold til TEUF art. 101, stk. 1 og
veere uforenligt med TEUF art. 101, stk. 3. | e-handels-rapporten ggr Kommissionen det klart, at markeds-
pladsens betydning som online salgskanal i forhold til det pageeldende produkt og det geografiske marked,

% Ibid., preemis 65-69.

100 De vertikale retningslinker, pkt. 54.

101 staff Working Document, pkt. 507.

102 De vertikale retningslinjer, pkt. 176 og Competition Policy Brief, EU competition rules and marketplace bans: Where
do we stand after the Coty judgment?, s. 4.
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typen af anvendte restriktioner (absolut forbud eller kvalitative kriterier), hensynet til brandbeskyttelse og be-
hovet for far- og eftersalgsservice vil vaere vigtige elementer i vurderingen i forbindelse med inddragelsespro-
ceduren.®

Som det fremgar af det foregaende, har forhandleren gode muligheder for at forbyde forhandlerens salg via
tredjemandsplatforme. | det falgende vil det blive diskuteret, hvilke muligheder leverandgren har for at forbyde
markedsfaring via tredjemandsplatforme. Det sker med udgangspunkt i prissammenligningshjemmesider.

6.2  Muligheden for at forbyde markedsfgring via prissammenligningshjemmesider

Pa en prissammenligningshjemmeside kan forbrugerne sgge efter produkter og sammenligne priser pa tveers
af flere forhandlere, men de har ikke mulighed for at kebe produkterne direkte via platformen. Prissammen-
ligningshjemmesider indeholder derimod links til forhandlernes hjemmesider, hvortil kunderne kan blive om-
dirigeret og foretage det endelige kab.% Et eksempel pa en sadan platform er Pricerunner.

Lovligheden af at forbyde forhandlerne i et selektivt distributionssystem at markedsfare produkter via pris-
sammenligningshjemmesider er, i modsatning til forbuddet mod forhandlernes salg via online markedsplad-
ser, endnu ikke afprgvet i EU-regi. %

En uge efter EU-Domstolens afsigelse af Coty-dommen fastslog den tyske hgjesteret imidlertid, at det var i
strid med EU’s konkurrenceregler, da ASICS forbgd sine forhandlere at markedsfgre ASICS-produkterne via
prissammenligningssider. Retten lagde vegt pa, at prissammenligningssiderne, pa grund af det store produkt-
sortiment pa internettet og det store antal udbydere der opererer der, bliver stadig vigtigere. Hjemmesiderne
ger det nemlig muligt for forbrugere, der allerede har besluttet sig for at kabe et produkt, at sege selektivt pa
forhandlernes priser og betingelser, og en forhandler vil derfor i betydelig grad forbedre muligheden for, at
forbrugerne finder hans onlinetilbud.% Retten stadfaestede dermed appeldomstolen i Diisseldorfs afgarelse fra
2017, der igen stadfaestede en tidligere afgarelse afsagt af den tyske konkurrencemyndighed i 2015.

Med udgangspunkt i den tyske praksis og EU-retlig praksis om selektive distributionssystemer i gvrigt vil det
i det falgende blive diskuteret, i hvilket omfang et absolut forbud mod forhandlernes markedsfering via pris-
sammenligningshjemmesider kan teenkes at vare foreneligt med TEUF art. 101, stk. 1 og gruppefritagelses-
forordningen.

103 staff Working Document, pkt. 512-514,

104 |bid., pkt. 116 og pkt. 515.

105 | e-handels-rapporten ger Kommissionen det klart, at den endnu ikke har taget stilling til hvorvidt og under hvilke
omsteendigheder restriktioner for brugen af prissammenligningsveerktgjer vil veere i strid med TEUF art. 101, stk. 1. Det
ma afhange af en case-by-case vurdering af omsteendighederne i den enkelte sag og den konkrete restriktion. Se Staff
Working Document, pkt. 542.

106 Bundesgerichtshofs dom af den 12. december 2017, KVZ 41/17, premis 25.
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6.2.1 Forbud mod markedsfgring via prissammenligningshjemmesider efter TEUF art. 101, stk. 1

Det farste spgrgsmal er, om et forbud mod forhandlerens markedsfaring via prissammenligningshjemmesider
kan opfylde Metro-betingelserne og dermed falde helt uden for forbuddet i TEUF art. 101, stk. 1. Det er i den
forbindelse serligt relevant at overveje, om forbuddet kan opfylde Metro-testens proportionalitetskrav. Eller
sagt med andre ord: Om forbuddet er forholdsmaessigt i forhold til det forfulgte formal.

I sa fald ma det indledningsvis afgares, hvad det forfulgte formal kan veare. Det fremgar af Kommissionen e-
handels-rapport, at leverandgrnes primare bekymringer i relation til forhandlernes brug af prissammenlig-
ningshjemmesider er (1) hensynet til brandbeskyttelse og (2) risikoen for free-riding.” Det var ogsa disse
argumenter, ASICS gjorde geldende som begrundelse for forbuddet mod prissammenligningsveerktgijer i virk-
somhedens selektive distributionsaftaler.%®

Det kan derfor for det farste overvejes, om et forbud er egnet til at beskytte en virksomheds brand pa forholds-
maessig Vvis.

Den rette markedsfaring kan have afggrende betydning for virksomhedens brand-vardi og for efterspargslen
efter virksomhedens produkter. Leverandgren kan iagttage disse hensyn ved at opstille kvalitetsstandarder for
forhandlernes markedsfaring pa internettet, herunder ogsa nar markedsfaringen finder sted pa tredjemands-
platforme.1%®

| Coty lagde Domstolen veegt pa, at leverandgren, pa grund af det manglende kontraktforhold mellem leveran-
daren og markedspladserne, ikke kan sikre sig, at kvalitetsstandarderne handhaves pa platformene, og at der
derfor er risiko for, at produkterne praesenteres pa en made, der skader deres image.**° Spgrgsmalet er saledes,
om betragtningerne fra Coty kan overfares pa forhandlerens markedsfaring via prissammenligningssider.

Der er en grundleeggende forskel mellem prissammenligningshjemmesider og online markedspladser, nemlig
at der pa prissammenligningssiderne ikke sker et egentligt salg. Prissammenligningssiderne udger saledes
alene en markedsfgringskanal og en made, hvorpa forhandleren kan genere trafik til sin hjemmeside. Det er af
afgarende betydning for forhandlerne, sarligt mindre og mellemstore forhandlere, at de har mulighed for at
markedsfgre andre steder pa internettet end pa egen hjemmeside. Det kan vere i form af annoncer pa sociale
medier, prissammenligningstjenester, ved at figurere i sggemaskiner og lignende. Hvis forhandlerne ikke har
mulighed for at synliggere sig pa andre platforme, vil deres hjemmesider drukne i den store mangde af tilbud
og udbydere pa internettet, og i sa fald kan der argumenteres for, at der ikke er langt fra det absolutte forbud
mod internetsalg i Pierre Fabre-dommen. Argumentet om det manglende kontraktforhold mellem leverandg-
ren og platformen ber derfor formentlig ikke overfares pa forhandlerenes markedsfaring via sadanne plat-
forme.

107 staff Working Document, pkt. 535-537.

108 Bundeskartellamts afgerelse af den 26. august 2015, B2-98/11, pkt. 263-267.
109 Se afsnit 5.2.

110 C-230/16, Coty, preemis 47-49.
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Argumentet blev ogsa afvist af appeldomstolen i ASICS-sagen, hvor domstolen konstaterede, at overholdelsen
af kvalitetsstandardernes pa prissammenligningshjemmesider kan sikres ved mindre indgribende midler,
blandt andet ved en effektiv sanktionsmekanisme i forhandleraftalen og stikprgvekontrol med forhandlernes
brug af hjemmesiderne.'!

For det andet kan free-riding-argumentet overvejes.

Det er muligt, at forhandlernes brug af prissammenligningstjenester kan gare konkurrencen mere prisfokuseret
og mindre kvalitets- og serviceorienteret. Pa hjemmesiderne er det typisk den forhandler, der kan tilbyde den
laveste pris, som vinder kunden. Leverandgren kan derfor maske have en berettiget frygt for, at forhandlere
med aggressiv prispolitik og lav service stjeler kunderne fra forhandlere med hgj service til hgjere priser med
den konsekvens, at sidstnaevnte mister incitamentet til at tiloyde denne service. Som fremhavet af de tyske
konkurrencemyndigheder er denne free-riding-problematik imidlertid ikke et problem, der knytter sig specifikt
til brugen af prissammenligningsverktgjer, men til onlinehandel generelt.!*? Free-riding-problematikken be-
handles mere indgdende i kapitel 7. Her skal det blot pointeres, at leveranderen har andre midler, der kan
anvendes til at imgdega free-riding, og nogle af disse vil formentlig veere mindre indgribende end et absolut
forbud mod forhandlerens brug af prissammenligningstjenester.

Selvom der kan argumenteres for, at forhandlerens brug af prissammenligningshjemmesider kan have negative
konsekvenser for konkurrencen pa andre parametre end pris, skal det understreges, at brugen af prissammen-
ligningssider kan have forskellige konkurrencefremmende virkninger. Hjemmesiderne kan bidrage til starre
gennemsigtighed pd markedet og gge intrabrand-konkurrencen mellem forhandlerne. Mange af hjemmesiderne
er desuden begyndt at leegge vaegt pa andre parametre end prisen. Det fremgar af e-handels-rapporten, at flere
prissammenligningstjenester tilbyder detaljerede produktbeskrivelser, information om leveringstider, giver ad-
gang til kundevurdering af de forskellige forhandlere reprasenteret pa siden mv. 13

Det kan ikke udelukkes, at forbud mod forhandlernes markedsfaring pa prissammenligningssider kan opfylde
Metro-testens proportionalitetskrav i konkrete tilfeelde, navnlig hvis forhandlerens mulighed for at markeds-
fare pa andre internetplatforme ikke forhindres. Som det fremgar af det foregaende, kan der dog ogsa veere
gode grunde til at vaere tilbageholdende med at tillade leverandgren at forbyde forhandlernes markedsfaring
pa prissammenligningstjenester.

Det naste spargsmal, der kan overvejes, er, om et forbud mod markedsfaring via prissammenligningshjem-
mesider udgar en begreensning af det aktive eller passive salg efter gruppefritagelsesforordningen.

111 Oberlandesgericht Dusseldorfs afgarelse af 5. april 2017, VI-Kart 13/15 (V), premis 80-81.
112 Bundeskartellamts afgerelse af den 26. august 2015, B2-98/11, pkt. 266.
113 staff Working Document, pkt. 539.
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6.2.2 Forbud mod markedsfaring via prissammenligningshjemmesider efter gruppefritagelsesforordnin-
gen

I ASICS-dommen fastslog den tyske hgjesteret, at et forbud mod forhandlerens brug af prissammenlignings-

hjemmesider udger en begransning af det passive salg efter gruppefritagelsesforordningens art. 4, litra ¢). Da

der, ifglge den tyske hgjesteret, ikke hersker tvivl om denne konklusion, var der ikke grundlag for at forelaegge

spgrgsmalet for EU-Domstolen. '

Det kan dog overvejes, om afggrelsen i Coty kan pege i en anden retning.

| Coty lagde Domstolen veegt pa, at Cotys selektive distributionsaftaler under visse betingelser tillod, at de
autoriserede forhandlere markedsfarte via tredjemandsplatforme og anvendte onlinesggemaskiner. Kunderne
ville derfor normalt kunne finde forhandlernes tiloud og egen hjemmeside pa internettet, og forbuddet mod
forhandlernes salg via online markedspladser udgjorde derfor ikke en begraensning af det passive salg.'*> Dom-
stolens begrundelse tyder p4, at en kombination af et forbud mod salg via tredjemandsplatforme og et forbud
mod markedsfaring via tredjemandsplatforme vil blive anset som en alvorlig begreensning efter gruppefrita-
gelsesforordningen. Det er imidlertid ikke klart, om det ogsa vil vere tilfeldet, hvis leverandgren alene forby-
der forhandleren at anvende hjemmesider, hvor der sker prissammenligning.

Hvis forhandleren fortsat kan selge og markedsfgre via andre platforme, herunder online markedspladser,
sggemaskiner, sociale medier og lignende, vil kunderne normalt vaere i stand til at finde forhandlerens tilbud
pa internettet. Prissammenligningshjemmesiderne udger blot én ud af mange onlinemarkedsfaringsmulighe-
der. Der kan i sa fald argumenteres for, at et ”rent” forbud mod én form for tredjemandsplatforme, prissam-
menligningshjemmesider, ikke bgr behandles anderledes end et "rent” forbud mod en anden form for tredje-
mandsplatforme, online markedspladser. Et forbud vil i ingen af tilfeeldene faktisk forhindre forhandlerne i at
anvende internettet som salgskanal som i Pierre Fabre, og ingen af forbuddene vil, hvis de ikke kobles sammen
med andre forbud, forhindre forhandlerne i at synliggere sig for forbrugerne pa internettet. Da forbrugerne
saledes stadig kan finde forhandlerens hjemmeside, er forhandlerens passive salg ikke begraenset.

Kommissionen undersggte problemstillingen vedrgrende prissammenligningssider i forbindelse med undersg-
gelsen af e-handelssektoren. | e-handels-rapporten fremhaver Kommissionen, at et absolut forbud mod brugen
af prissammenligningshjemmesider kan gare det vanskeligere for potentielle kunder at finde den autoriserede
forhandlers hjemmeside og begranse forhandlerens mulighed for at fremme sit onlinetilbud. Kommissionen
konstaterer pa den baggrund, at et forbud mod forhandlernes brug af prissammenligningshjemmesider poten-
tielt begreenser den effektive anvendelse af internettet som salgskanal, og at forbuddet derfor kan udgere en
alvorlig konkurrencebegransning efter gruppefritagelsesforordningen. !

114 Bundesgerichtshofs afgarelse af den 12. december 2017, KVZ 41/17, preemis 25. Bundesgerichtshofs begrundelse er
gengivet ovenfor i afsnit 6.2.

115 C-230/16, Coty, preemis 67-69.

116 Staff Working Document, pkt. 551-552.
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Kommissionens konklusion kan fortolkes pa to mader. Den farste er, at Kommissionen endnu ikke har taget
endelig stilling til, om et forbud mod prissammenligningshjemmesider skal anses som en alvorlig begraensning
af det passive salg efter gruppefritagelsesforordningen. Den anden fortolkningsmulighed er, at et forbud mod
prissammenligningshjemmesider udger en begraensning af det passive salg, hvis forbuddet i konkrete tilfeelde
begranser forhandlerens effektive brug af internettet som salgskanal.

Ifalge Kommissionen skal gruppefritagelsesforordningen veere nem at anvende for virksomhederne, og virk-
somhederne skal derfor nemt kunne identificere de alvorlige konkurrencebegransninger, der udelukker mu-
ligheden for fritagelse. Efter afsigelsen i Coty konstaterede Kommissionen blandt andet at: "’Det er vigtigt, at
udelukkelsen fra gruppefritagelsesforordningen pa grundlag af de alvorlige konkurrencebegransninger, der
er nevnt i artikel 4, fortsat er forudsigelig og ikke er baseret pa serlige markedsforhold eller pa de restriktive

virkninger i enkelttilfzelde, pa et bestemt (nationalt) marked eller for bestemte produktkategorier.”*’

Vurderingen af om en aftale, der forbyder forhandlere at selge via prissammenligningshjemmesider, udgar en
begreensning af det passive salg, bar derfor ikke afhange af, om forbuddet i konkrete tilfeelde begreenser for-
handlerens effektive brug af internettet som salgskanal. Det vil netop betyde, at udelukkelse fra gruppefrita-
gelsesforordningen pa grundlag af de alvorlige konkurrencebegraensninger afhaenger af de restriktive virknin-
ger i enkelttilfeelde, og at udelukkelsen saledes ikke er forudsigelig for virksomhederne.

Spergsmalet om, hvorvidt et forbud mod prissammenligningshjemmesider udger en begransning af forhand-
lerens passive salg eller ej, er saledes endnu ikke afklaret i EU-regi, men det tyder pa, at forbuddet ikke ngd-
vendigvis vil blive behandlet pa samme made som et forbud mod forhandlerens brug af online markedspladser
under EU’s konkurrenceregler. Forklaringen kan maske findes i det falgende.

Et salg pa online markedspladser kan forhindres, da markedspladserne rent faktisk ikke er autoriserede for-
handlere, og den grundleeggende preemis for selektiv distribution er netop, at leverandgren kan afgare, hvem
der er en del af distributionssystemet. Rimeligheden i at forbyde de autoriserede forhandlere at anvende pris-
sammenligningshjemmesider er ikke lige sa indlysende. Hvis forbrugerne finder forhandlerens tilbud pa pris-
sammenligningshjemmesiden, bliver de omdirigeret til den autoriserede forhandleres hjemmeside, der opfyl-
der kriterier, leverandgren har opstillet for, hvordan produktet ma szlges. Det faktiske salg er derfor fortsat
knyttet til den autoriserede forhandler og finder sted under rammer, leverandgren har fastsat og fortsat kan fare
kontrol med.

| det foregaende blev free-riding-problematikken naevnt. Det vil sige den problematik, der opstar, nar nogle
forhandlere "karer frihjul” pa salgsfremmende investeringer foretaget af andre forhandlere. Denne problem-
stilling er temaet for det falgende kapitel.

117 Competition Policy Brief, EU competition rules and marketplace bans: Where do we stand after the Coty judgment?,
s. 4. Egen oversattelse.
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7  Begransninger med henblik pa at imgdega free-riding

Risikoen for free-riding er stort set altid til stede, nar varer handles i bade fysiske og virtuelle butikker. Nogle
af de foranstaltninger, leverandgren har mulighed for at gare brug af, og som er beskrevet tidligere i specialet
— eksempelvis fastsattelsen af kvalitetsstandarder — kan veere med til at begranse risikoen for free-riding mel-
lem offline- og onlineforhandlere inden for det selektive distributionssystem*®, men problemstillingen er af
sa sarlig karakter, at den underkastes serskilt behandling i dette kapitel.

7.1 Generelt om free-riding

Free-riding-problemet kan forekomme mellem forskellige salgskanaler, offline og online.!!® Det klassiske ek-
sempel er, at forbrugerne finder produkterne i den fysiske butik og nyder godt af personlig betjening og vej-
ledning for herefter at kabe det produkt, de beslutter sig for, til en lavere pris online. Free-riding problemet
kan dog ogsa ga den anden vej. Nogle forbrugere vil foretraekke at sgge efter produkterne online, lese pro-
duktinformation, kundeanmeldelser og lignende, for derefter at foretage det endelige kab i den fysiske butik,
eventuelt i forbindelse med en prisforhandling, hvis salgsprisen er fundet lavere pa internettet. Feelles for de
to tilfeelde er, at den forhandler, der har investeret i servicen forud for kabet, ikke bliver den forhandler, der
far det endelige salg.

Forhandlere med fysiske butikker, vil typisk vaere mere sarbare for free-riding fra rene onlineforhandlere end
omvendt.*?® Omkostningerne ved den farsalgsservice, der ydes i de fysiske butikker, er ofte knyttet til antallet
af kunder i butikken. Jo flere kunder og jo mere tid, de ansatte skal bruge pa den enkelte kunde, jo hgjere vil
udgiften veere. Servicen pa internettet har derimod ofte karakter af en fast udgift, der ikke stiger med kunde-
antallet. Det vil ikke blive vesentligt dyrere for forhandleren, uanset om der er 5, 10 eller 50 kunder, der
besgger hjemmesiden og benytter sig af tilgeengelig produktinformation.

Hvis forhandlere med fysiske butikker oplever at blive “free-ridet”, kan det mindske deres incitament til at
investere i farsalgsservices i den fysiske butik. Der er ingen grund til at investere i dyr kundeservice eller
produktpreesentation, hvis en konkurrent alligevel hgster gevinsten. Free-riding kan derfor i det lange Igb med-
fare mindre eller ringere service i de fysiske butikker, hvilket kan pavirke meerket negativt. Mange leverandg-
rer betragter fysiske butikker som en vigtig del af en markedsfarings- og salgsstrategi?* og vil derfor veere
interesserede i at beskytte offlinekanalerne mod free-riding fra onlinekanalerne inden for det selektive distri-
butionssystem.

Der er, inden for rammerne af TEUF art. 101 og gruppefritagelsesforordningen, forskellige muligheder, hvorpa
leverandgren kan forsgge at reducere effekten af free-riding mellem forhandlerne.

118 Det er altsa en anden problemstilling end den, der blev praesenteret i afsnit 3.1, der omhandler risikoen for free-riding
mellem autoriserede forhandlere og uautoriserede forhandlere.

119 Free-riding kan desuden opsta inden for den samme salgskanal, men dette spgrgsmal vil ikke blive behandlet nsermere
i denne sammenhang.

120 Dennis W Carlton m.fl., Free Riding and Sales Strategies for the Internet, s. 443.

121 staff Working Document, pkt. 246-247 og pkt. 253.
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7.2 Muligheden for at stille krav om en fysisk butik

Efter gruppefritagelsesforordningen kan leverandgren som udgangspunkt kraeve, at forhandlerne har et eller
flere fysiske forretningssteder eller showrooms som forudsatning for, at de kan deltage i distributionssyste-
met.*?? Leverandgren kan dermed reducere risikoen for, at rene onlineforhandlere kerer pa frihjul pa bekost-
ning af rene offlineforhandlere eller hybride forhandlere (forhandlere der salger bade offline og online), som
har investeret i en fysisk butik.

Kravet skeermer dog ikke leverandgren mod risikoen for, at forhandlere, der gnsker at blive optaget i det se-
lektive distributionssystem, abner en "alibi-butik”, som opfylder de af leverandgren opstillede kvalitetskrav,
mens den egentlige markedsfering, den salgsfremmende indsats og salget reelt foregar via internettet. | ret-
ningslinjerne har Kommissionen forsggt at balancere pa den ene side hensynet til leverandgrer, der gnsker at
udligne virkningen af free-riding og sikre effektiv drift af den fysiske butik, og pa den anden side hensynet til,
at forhandlerne adgang til at bruge internettet ikke begraenses. Det fglger heraf, at leverandgren ikke ma be-
graense andelen af forhandlerens samlede salg, der foretages via internettet, men at leverandgren kan kraeve, at
en vis absolut mangde selges uden om internettet. Mangden skal dog fastsattes enten i veerdi eller omfang,
da en procentvis fastsattelse vil veere egnet til at begraense forhandlerens internetsalg.?®

Hvis alle forhandlerne inden for det selektive distributionssystem skal have mindst én fysisk butik og selge
en vis meengde uden om internettet, kan det gge forhandlernes incitament til at investere i offline-kanalen og i
kvaliteten af butikkernes ydelser. Kravene kan derfor vaere med til at sikre, at salget i de fysiske butikker ikke
nedprioriteres til fordel for onlinehandlen, og at forbrugerne ikke efterlades med faerre muligheder med hensyn
til hvilken service, der ydes i forbindelse med salget, og hvor produktet szlges.

Omvendt kan det betyde, at produktet beskyttes mod priskonkurrence fra rene onlineforhandlere, der ville
kunne tilbyde forbrugerne lavere priser. Begraensningen af priskonkurrencen kan iszr veere et problem i til-
feelde af kumulative virkninger.'?* Hvis der er seks leverandgrer pa et marked, der salger en bestemt produkt-
type, for eksempel kufferter, og alle leverandgrerne s&lger produkter gennem et selektivt distributionssystem,
hvor det kraeves, at forhandlerne har mindst én fysisk butik, vil rene onlineforhandlere blive afskaret fra det
pagaldende marked Forbrugeren vil derfor veere henvist til at kabe sin kuffert hos hybride eller rene offline-
forhandlere til en maske hgjere pris, end hvis kufferten blev solgt af en ren onlineforhandler.

En kuffert er ikke et seerligt kompliceret produkt og kraever ikke nogen vasentlig farssalgsservice. Kunderne
ved typisk, hvordan den skal bruges. De oplysninger, kunderne skal bruge forud for kebet - for eksempel
starrelse, rummelighed, materiale, antallet af rum eller hjul - kan relativt nemt gives pa internettet. Hvis pro-
duktet er et meaerkevareprodukt, er det muligt, at den service og prasentation, der kan tilbydes i en fysiske
butik, er egnet til at beskytte produktets image pa en made, der ikke er mulig pa internettet, og dermed vaere

122 De vertikale retningslinjer, pkt. 54.
123 De vertikale retningslinjer, pkt. 52 c.
124 |bid., pkt. 179 og 188.
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til gavn for de forbrugere, der eftersparger meerkevarekufferter. Men hvis det ikke er tilfeeldet, og hvis rene
onlineforhandlere i tilstreekkelig grad kan imgdekomme behovet hos forbrugere, der eftersparger kufferter, og
en udelukkelse af sadanne forhandlere ultimativt vil fare til hgjere priser, er det ikke indlysende, hvordan
kravet om, at forhandleren skal have mindst én fysisk butik, vil komme forbrugerne til gode.

Det folger af Domstolens praksis, at et selektivt distributionssystem, der medfarer en begraensning af priskon-
kurrencen uden at gge konkurrencen pa andre parametre i forbrugernes interesse, vil savne sin berettigelse.?
Som beskrevet tidligere geelder gruppefritagelsesforordningen uanset produktets art og udvalgelseskriterierne,
men hvis produktet ikke har egenskaber, der ngdvendigger de kriterier, der anvendes, kan fritagelsen veere i
fare. Kommissionen navner udtrykkeligt, at det kan veere tilfeeldet, hvis produktet ikke kan begrunde kravet
om en fysisk butik.!? | e-handels-rapporten har Kommissionen lagt op til, at aftaler, der indeholder et krav om
en fysisk butik uden tydelig forbindelse til distributionskvalitet, maerkets image eller andre konkurrencefrem-
mende virkninger, vil kraeve nermere undersggelse i det enkelte tilfeelde.*?’

Kommissionen har ikke givet nogen vejledning til, hvornar et produkts egenskaber kan begrunde kravet om
en fysisk butik. Som eksemplet ovenfor viser, vil det muligvis veere tilfeldet, hvis produktet ikke er seerligt
kompliceret og ikke ngdvendigt at prgve forud for kebet, og der ikke er specielle hensyn at tage til dets meer-
keimage. Leverandgren ma for hvert af sine produkter ngje overveje, om kravet vil veere forbundet med effek-
tivitetsfordele, der i sidste ende kan komme forbrugerne til gode. Det er dog Kommissionen, der har bevisbyr-
den for, at aftalen er omfattet af TEUF art. 101, stk. 1 og at betingelserne i TEUF art. 101, stk. 3 ikke er
opfyldt.1?®

Selv hvor kravet om en fysisk butik kan begrundes i produktets egenskaber, vil gruppefritagelsen kunne ind-
drages i tilfelde af kumulative virkninger; det vil sige hvor alle eller de fleste leverandgrer pa et marked an-
vender selektiv distribution og stiller krav om, at forhandlerne har mindst én fysisk butik.!?°

| de fglgende to afsnit vil leverandarens muligheder for at imgdega free-riding gennem en pris- og kompensa-
tionspolitik blive diskuteret.

125 C-107/82, AEG-Telefunken, praemis 33, 34 og 42.

126 De vertikale retningslinjer, pkt. 176.

127 staff Working Document, pkt. 253-255.

128 De vertikale retningslinjer, pkt. 77.

129 |bid., pkt. 76 0og 179. Det vil typisk forudsatte, at mere end 50 % af markedet er daekket af selektiv distribution, og at
de fem starste leverandgrers markedsandel overstiger 50 %. Inddragelse af fritagelsen kan desuden kun komme pa tale
for leverandgrer, der maerkbart bidrager til de konkurrencebegraensende virkninger, hvilket normalt forudseetter, at leve-
randgren har en markedsandel pa mere end 5 % af det relevante marked.
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7.3 Muligheden for at opstille bindende eller vejledende videresalgspriser for internetbutikker og
fysiske butikker

Fastsattelse af en fast eller mindste videresalgspris, som alle medlemmer af det selektive distributionssystem
skal overholde, vil formentlig vaere det mest effektive middel for leverandgren til at imgdega free-riding pro-
blematikken. Det ville dermed kunne forhindres, at nogle af forhandlerne inden for det selektive distributions-
system underbyder andre, og hvis alle forhandlerne szlger produktet til samme pris, vil forbrugernes incita-
ment til at free-ride mellem de forskellige salgskanaler blive reduceret.

Bindende videresalgspriser er imidlertid begraensninger, der normalt anses som begraensende ved formal efter
TEUF art. 101, stk. 1, og en sadan aftale vil ikke have mulighed for at blive fritaget efter gruppefritagelsesfor-
ordningens art. 4, litra a), der udelukker aftaler, som direkte eller indirekte har til formal at fastsette forhand-
lernes faste eller mindste videresalgspris.

I retningslinjerne anerkender Kommissionen, at der kan veere effektivitetsfordele knyttet til bindendende vi-
deresalgspriser, som kan begrunde, at aftalen fritages efter TEUF art. 101, stk. 3.1 Kommissionen konstate-
rer, at det kan veere tilfeeldet, hvis det er ngdvendigt for at imgdega free-riding.

Leverandgren skal i sa fald bevise, at to betingelser er opfyldt. For det farste skal prishindingsaftalen ikke
alene fungerer som et middel men ogsa som et incitament til at afhjelpe eventuelle free-riding-problemer
blandt forhandlerne pa serviceomradet. Aftalen skal altsa indeholde positive incitamenter til, at forhandleren
yder noget ekstra til kunden. Det kan veere en serligt kvalificeret farsalgsservice, serlige garantibetingelser,
muligheder for vejledning i brugen af varen efter salgets afslutning etc. For det andet skal kunden tilleegge
disse ekstra ydelser veerdi. Kunden skal sa at sige modtage noget, der berettiger den hgjere pris, som er resul-
tatet af prisbindingsaftalen. Kriterierne er noget teoretiske, og det vil sjeldent veere en let bevisbyrde at lgfte
for en leverander.

Leverandgren ma derimod gerne fastsette vejledende videresalgspriser og habe, at de falges af forhandlerne.
Anbefalingen ma dog ikke kobles sammen med pres, trusler, sanktioner eller lignende fra leverandgrens side,
da der i sa fald vil veere tale om ulovlig prisbinding omfattet af de ovenfor naevnte bestemmelser. !

7.4 Muligheden for at opkraeve hgjere leverandgrpriser for varer forhandleren salger online

En anden mulighed, der kan overvejes, er at leverandgren opkraever hgjere priser for varer, forhandlerne salger
online.

Der ma i den forbindelse sondres mellem priser, der opkraves fra forskellige forhandlere, som se&lger ad for-
skellige salskanaler, og de priser, der opkraeves fra samme forhandler, som s&lger bade online og offline ("en
hybrid forhandler”).

130 De vertikale retningslinjer, pkt. 225.
131 pernille Wegener m.fl., Regulering af Konkurrence i EU, s. 93.
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Hvis medlemmerne i det selektive distributionssystem bade bestar af rene online forhandlere og forhandlere
med en fysisk butik, kan leverandgren opkraeve hgjere priser for varer, der salges til rene onlineforhandlere.
Medmindre leverandgren har en dominerende stilling*®, eller formalet med de forhgjede salgspriser er at for-
hindre eksport eller opdele markeder*®, vil en sadan praksis ikke vaere problematisk. | e-handels-rapporten
understreger Kommissionen, at det generelt anses som en normal del af konkurrenceprocessen at opkraeve
forskellige priser fra forskellige forhandlere. 3

Leverandgren ma derimod som udgangspunkt ikke opkraeve forskellige priser fra den samme hybride forhand-
ler, alt efter om forhandleren patenker at selge varerne via den fysiske butik eller via internettet (et dobbelt
prissystem”).

Problemstillingen svarer i store traek til den, der blev diskuteret ovenfor i afsnit 5.2, hvor det blev fastsléet, at
de krav, der opstilles for forhandlerens salg og markedsfaring, samlet set skal svare til de krav, der er opstillet
for den fysiske butik. Hvis forhandleren skal betale en merpris for varer, der skal selges online, kan det vare
mindre attraktivt for forhandleren at sslge via internettet og dermed begrznse internetsalget. Dobbelte prissy-
stemer udgar derfor en alvorlig begreensning af forhandlerens passive salg efter gruppefritagelsesforordnin-
gens art. 4, litra ¢).**®

| forbindelse med Kommissionens sektorundersggelse efterspurgte flere af respondenterne en mere fleksibel
tilgang til reglerne om dobbelte prissystemer Det blev blandt andet fremhavet, at dobbelte prissystemer til
samme hybride forhandler kan skabe lige vilkar mellem online- og offlinesalg ved at gare det muligt for leve-
randgrerne at tage hensyn til de meromkostninger, der typisk er forbundet med offline salg.*** Kommissionen
understregede i den forbindelse, at dobbelte prissystemer kan opfylde betingelserne i TEUF art. 101, stk. 3,
hvis det er ngdvendigt for at imgdega free-riding mellem de forskellige kanaler inden for det selektive distri-
butionssystem. ¥

Det er ikke Klart, hvilke krav Kommissionen stiller til en leverandgar, der skal bevise, at et dobbelt prissystem
opfylder betingelserne i TEUF art. 101, stk. 3. Leverandgren ma formentlig godtgere, at de merrabatter eller
lavere priser, der knyttes til de varer, der skal selges i den fysiske butik, er fastsat pa grundlag af objektive og
realistiske vurderinger, sasom gennemsnitlige ekstraudgifter til opretholdelse af det fysiske salgsmiljg og ser-
viceydelser, gennemsnitlige ekstraudgifter til leje, personale etc., og saledes ikke er egnet til at afskraekke
forhandlerne fra onlinehandlen.

Leverandgren ma dog i alle tilfeelde gerne statte forhandlerens drift af den fysiske butik ved at betale et fast
belgh, der ikke stiger i takt med omsatningen. En sddan kompensation udger ikke et dobbelt prissystem og er

132 Richard Whish m.fl, Competition Law, s. 804.
133 |bid., s. 672-673.

134 staff Working Document, pkt. 37.

135 De vertikale retningslinjer, pkt. 52 d.

136 Staff Working Document, pkt. 599.

137 |bid., pkt. 601.
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tilladt efter gruppefritagelsesforordningen.® Et fast belgb uden andre tilknyttede krav, end at forhandleren
skal have en fysisk butik, vil dog ikke have indbyggede incitamenter til, at forhandleren ger sig starre bestrae-
belser med den fysiske butik. Hvis internetsalg er gkonomisk mest attraktivt for forhandleren uden et tilskud,
vil det ogsa vere det med tilskud.

Hvis et tilskud i form af et fast belgb skal have incitamentseffekt, skal der altsa knyttes nogle betingelser til
det. Belgbet kan eksempelvis betinges af, at der er et bestemt antal kvalificeret personale til stede i butikken,
eller at der tilbydes bestemte services forud for og efter kabet.

Som det fremgar af det foregaende, har leverandgren saledes forskellige muligheder for at reducere virkningen
af free-riding mellem offline- og onlinesalgskanalerne inden for det selektive distributionssystem og dermed
sikre driften af og kvaliteten i den fysiske butik.

8 Konklusion

Internettet har eendret den made, vi handler pa, og det er fra leverandarenes synspunkt ikke altid til det bedre.
Forbrugere har faet flere muligheder for at shoppe rundt og sammenligne priser pa tveers af salgskanaler og
forhandlere. Det kan fa nogle forhandlere til at &endre deres marketingsindsats mod strategier, der giver dem
mulighed for at konkurrere pa priser i stedet for pa andre parametre som kvaliteten og omfanget af den service,
der tilbydes forbrugerne. En leverandgr af et givent produkt, der gnsker at seelge produktet med afsat i andre
parametre end pris — eksempelvis kvalitet, service, innovation og markets image - kan derfor have et gnske
om et forhindre eller begraense forhandlernes brug af internettet.

Formalet med specialet var at undersgge og analysere, i hvilket omfang det er muligt i et selektivt distributi-
onssystem at forbyde, begranse og regulere forhandleres adgang til at markedsfare og selge produkter online
inden for rammerne af Traktaten om den Europaiske Unions funktionsmades (TEUF) artikel 101. Den er
belyst pa de foregdende sider, serligt i analyserne i kapitlerne 5, 6 og 7, og konklusionerne pa de enkelte
undersggelsesspargsmal sammenfattes i det falgende.

I afsnit 5.1-5.3 konkluderes det, at leverandgrens absolutte forbud mod forhandlerens salg eller markedsfering
via internettet som altovervejende hovedregel ikke vil veere forenelig med TEUF art. 101, stk. 1 og gruppefri-
tagelsesforordningen for vertikale aftaler.

Som det fremgar af konklusionerne i afsnit 5.4, har leverandgren dog forskellige muligheder for at regulere
forhandlerens ageren ved markedsfaring og salg af leverandgrens varer online. Leverandgren kan opstille kva-
litetsstandarder for forhandlerens brug af internettet pa samme made, som det er muligt, nar forhandleren mar-
kedsfarer og saelger produkterne i den fysiske verden. Kriterierne skal dog vere proportionelle og ma generelt
ikke veere egnet til at forhindre forhandleren eller afskreekke ham fra at bruge internettet i sin markedsfarings-
og salgsstrategi.

138 De vertikale retningslinjer, pkt. 52 d.
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Disse problemstillinger vedrarte forhandlerens salg og markedsfaring generelt; altsd uanset om det foregik via
forhandlerens egen hjemmeside eller andre steder pa internettet. | kapitel 6 blev det undersggt, hvilke mulig-
heder leverandgren har for at forbyde forhandleren at slge og markedsfare via online tredjemandsplatforme.
Der blev fokuseret pa to praktiske problemstillinger: Et forbud mod salg via online markedspladser og et for-
bud mod markedsfaring pa prissammenligningshjemmesider.

I afsnit 6.1 konkluderes det, at leverandgren af luksusprodukter kan forbyde forhandlerens salg via online
markedspladser, uden at aftalen rammes af forbuddet i TEUF art. 101, stk. 1. Muligheden bestar maske ogsa
for leverandgrer af andre produkter, navnlig teknisk komplicerede produkter og produkter af hgj kvalitet. |
praksis vil det dog i mange tilfeelde ikke veere ngdvendigt at sondre mellem luksusprodukter og andre produk-
ter, da forbud mod online markedspladser generelt er omfattet af gruppefritagelsesforordningen for vertikale
aftaler. Fritagelsen efter forordningen geelder uafhaengigt af produktets art, og leverandgren kan derfor, hvis
betingelserne i forordningen i gvrigt er opfyldt, forbyde forhandlerens salg via online markedspladser, uanset
om der er tale om et luksusprodukt eller et andet produkt.

Det er derimod ikke sikkert, om et forbud mod forhandlernes markedsfaring via prissammenligningshjemme-
sider vil vaere foreneligt med TEUF art. 101, stk. 1 og gruppefritagelsesforordningen. Spgrgsmalet er endnu
ikke afklaret i EU-regi, men det tyder p, at et sadant forbud vil veere vanskeligere for leverandgren at begrunde
end forbuddet mod forhandlernes salg via online markedspladser. Pa prissammenligningssiderne sker der nem-
lig ikke et egentligt salg, men forbrugerne omdirigeres til den autoriserede forhandlers egen hjemmeside, som
ma antages at opfylde de krav, leverandgren har opstillet for, hvordan produktet ma preesenteres og szlges, og
som leverandgren kan fare kontrol med. Det faktiske salg er derfor fortsat knyttet til autoriserede forhandlere.
For uddybning henvises til afsnit 6.2.

Endelig blev det i kapitel 7 diskuteret, hvilke muligheder leverandgren har for at imgdega free-riding mellem
offline- og onlinesalgskanalerne inden for et selektivt distributionssystem. Det fremgar her, at leverandgren
efter gruppefritagelsesforordningen generelt kan kraeve, at alle forhandlere har en fysisk butik. Kommissionen
kan dog inddrage fritagelsen, hvis kravet alene sigter pa at beskytte produktet mod priskonkurrence fra rene
onlineforhandlere, og der ikke er tydelig forbindelse til markets image, distributionskvalitet eller andre kon-
kurrencefremmende virkninger. Det blev endvidere konkluderet, at leverandgren kan imgdega free-riding-
problematikken ved at (1) fastsaette samme vejledende videresalgspriser for alle forhandlere uanset salgskanal,
(2) statte driften af forhandlernes fysisk butikker med et fast belgb, (3) opkraeve hgjere priser for varer, der
seelges til rene onlineforhandlere. I nogle tilfeelde vil leverandgren ogsa kunne opkreaeve hgjere priser for varer,
der szlges til en hybrid forhandler (forhandler der selger bade online og offline), men det forudsetter, at han
kan bevise, at betingelserne i TEUF art. 101, stk. 3 er opfyldt.
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9 Perspektivering

Specialet er udarbejdet med afset i geeldende ret og det teknologiske stadie, internettet, e-handel, virtuel mar-
kedsfaring, generel IT mm. er pa i dag. Der er nye teknologier som kunstig intelligens, chatbots, virtual reality,
3d-print m.fl. i hastig fremmarch. Nogle af disse udviklingstendenser vil bringe virtuelle og fysiske verdener
teettere sammen i den forstand, at noget, som far kun var muligt i den fysiske verden, pludselig kan handteres
lige sa godt eller maske endda bedre pa internettet eller virtuelt pa anden made.

Man vil allerede i dag kunne se eksempler pd, at simulationsveerktgjer med indbyggede treeningsseancer kan
introducere en forbruger til et teknisk vanskeligt produkt, meget grundigere end en szlger i en fysisk butik
formar. Med virtuel reality kan man opbygge virtuelle verdener, hvor oplevelsen er sa tet pa den fysiske
verden, at argumenter om, at luksusbrands kun kan komme til sin fulde ret i eksklusive omgivelser i en fysisk
konceptbutik, er vanskelige at fastholde. Akkurat den samme butik kan bygges op i 3D og Ultra HD, sa kunden
kan fa den samme eksklusive oplevelse af produktet.

I forhold til specialets problemstilling er det forventningen, at tilneermelsen mellem virtuelle og fysiske verde-
ner vil betyde, at det bliver vanskeligere for aktarer i et selektivt distributionssystem at argumentere sagligt
for, at der skal kunne differentieres mellem forhandleres ggren og laden i fysiske butikker og digitale fora.

Den hastige teknologiske udvikling betyder ogsa, at der konstant kommer nye teknologier til, som man retligt
er ngdt til at forholde sig. | dag er EU’s konkurrenceregler for offline og online restriktioner i vertikale aftaler
de samme og anvendes grundlaggende ens.*® Kommissionen og Domstolen har gjort forskellige forsgg pa at
oversztte reglerne om aktivt og passivt salg til den virtuelle verden, men det er muligt, at fremmarchen af nye
teknologier vil betyde, at de eksisterende konkurrenceretlige regler, der blev skabt i en offline-kontekst, ikke
leengere vil veere hverken tilstraekkelige eller hensigtsmaessige. Den nuveerende gruppefritagelsesforordning
for vertikale aftaler udlgber i 2022, og det ma forventes, at e-handel bliver et vigtigere tema i en ny gruppefri-
tagelsesforordning. Budskabet i dette er saledes, at juraen ma falge med samfundsudviklingen og teknologiens
foranderlighed. Det noget af en udfordring, nar det beteenkes, hvor hurtigt teknologierne a&ndres.
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