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Udskrift af dombogen

Tilfojet af Konkurrence- og Forbrugerstyrelsen:

oM Filen overholder ikke webtilgeengelighedsloven.

afsagt den 7. maj 2021

Rettens nr. 11-6096/2020
Politiets nr. SOK-91250-00011-18

Anklagemyndigheden
mod

FUSION ApS
cvr-nummer 26685869 og

fodt den

Anklageskrift er modtaget den 28. juli 2020.

Fusion ApS og_ er tiltalt for overtreedelse af

8
Fusion ApS

overtraedelse af konkwrencelovens § 23. stk 1. nr. 1. jf stk 4. 3f § 6. stk. 1.
if stk 2. nr. 7. 3f stk. 3. 3f § 3. stk. 2 1lovnr. 207 af 15, februar 2021 om

endring af konkurrenceloven og straffeloven.

ved 1 perioden primo 2017 til ultimo 2017 forsaetligt eller groft uagtsomt at
have indgaet aftaler eller samordnet praksis mellem virksomheder, der direk-
te eller indirekte havde til formal eller folge at begreense konkurrencen, idet
Fusions ApS over for sine forhandlere ved e-mails af 14. september og 19.
december 2017 til forhandler_ stillede krav om, at Fusi-
on ApS' vejledende priser pa sportste] af maerket Fusion skulle anvendes som
mindstepriser 1 forbindelse med videresalg til forbrugeme.

2

overtraedelse af konkurrencelovens § 23 stk. 1. nr. 1.3 § 6. stk 1. 3f stk. 2.
nr. 7. jf stk 3_jf straffelovens § 23

ved 1 perioden primo 2017 til ultimo 2017 1 sin egenskab af- og
. Fusion ApS forsatligt eller groft uagtsomt at have mdgaet aftaler eller
samordnet praksis mellem virksomheder, der direkte eller indirekte havde til
formal eller folge at begraense konkurrencen, idet over for
Fusions ApS' forhandlere ved e-mails af 14. september og 19. december

2017 til forhandler_ stillede krav om, at Fusion ApS'
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vejledende priser pa sportste] af maerket Fusion skulle anvendes som minds-
tepriser 1 forbindelse med videresalg til forbrugerne.

Pastande

Anklagemyndigheden har nedlagt pastand om, at_ idom-
mes en bade pa 100.000 kr. og at Fusion ApS idemmes en bede pa 900.000
kr.

Begge tiltalte har naegtet sig skyldige.

Sagens oplysninger

har forklaret, at Fusion ApS 12017 var en produktions-
virksomhed, der producerer sportste]. De udvikler og producerer egne pro-
dukter. - har virksomheden - funktion 1
virksomheden var primaert var ikke selv involveret 1
salg. - havde kontakt med via mail, fordi salgerne
havde faet mange klager fra andre forhandlere over , 0g
derfor var det endt pa bord. - forsogte at maegle mellem parterne 1
sin funktion som og samtidig for at tage ansvar for, at de medarbe;j-
dere der var ansat til salg, kunne udfere deres job som szlgere og ikke skulle
tage sig af klager. Virksomheden har vaeret 1 gang 1 mange ar og har igennem
tiden haft en beskeden vaekst og 1 de senere ar en noget hojere vakst.

De har blandt andet fa-
et et samarbejde med som har mange forretninger rundt omkring.
De gik derfor fra tidligere at have leveret til mere specialbutikker, som fx. lo-
be- eller cykelbutikker, som havde faerre kunder 1 forhold til . Efter at
de begyndte at samarbejdet med er salget steget markant. hus-
ker ikke 1 dag, hvomar dette samarbejde begyndte. Foreholdt mailkorrespon-
dance mellem og (ekstrakten side
104-108) har torklaret, at er ansat
som- 1 Fusion ApS. De har ikke vejledende priser, som skal felges.
Korrespondancen er et forseg pa at maegle mellem to webshops, som klagede
over hinanden tiﬂ, hvis de sa noget, som de ikke var til-
fredse med hos den anden. De har aldrig haft listepriser som skulle folges.

Nar spurgte _, om "skal jeg folge

med dem, eller rykker de op? skal det ses som, at det var en uvant situation
at veere 1. vidste ikke rigtig, hvordan. skulle
handtere klageren. handlede pé egen hand og havde ikke
faet nogen instrukser fra virksomheden. Der blev ogsa sagt flere ting, som 1k-
ke blev gjort.

Maden de drev forretningen pa, var baseret pa, at kunderne brugte genbestil-
linger og derved ikke havde mange varer pa lager. Virksomheden havde selv
alle varer pa lager. Forhandlerne skulle derfor kun have de varer pa lager,
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som de skulle bruge pa kort sigt blev afvist flere gan-
ge som forhandler af deres produkter, idet ikke var den type forhandler,
som de gerne ville have. De lavede ikke som sadan aftaler eller lignende med
deres forhandlere. Deres forhandlere blev registret 1 deres system og fik pa
den made adgang til at bestille varer. De lavede et sortiment og lavede en
genbestillingsrutine. Ideen var, at forhandlerne ikke métte have for mange
varer pa deres lager. For at blive forhandler af deres produkter, skulle de vee-
re forhandlere 1 sportsbranchen. De fik typisk en henvendelse fra en forhand-
ler, der enskede at salge deres varer. I 2017 ville henvendelsen oftest vare
sket til en saelger eller til bogholderiet. For at blive godkendt som for-
handler, skulle man veere 1 sportsbranchen og man skulle kunne forsta ideen
om ikke at skulle bestille for meget hjem ad gangen.
Foreholdt mailkorrespondance mellem- og
(ekstrakten side 109) har . forklaret, at det er som har sendt mailen

t1 . Det var et forseg pa at magle 1 den konflikt, der
var opstéet ved, at de fik flere klager fra forhandlere. Klageme gik pa, at
nogle selgere solgte varerne til mindre, end de kunne kebe varerne til hos
virksomheden. ville gerne undga sure kunder og forseger derfor at
magle mellem dem. Arsagen til at . skrev "konsekvensen kan vere at vi
bliver ned til at stoppe vores samarbejde med Web-kunder..." var, at virk-
somheden ikke var gearet til at selge til rene webvirksomheder. Virksomhe-
den er mere gearet til at salge til traditionelle detailhandlende. Som. hus-
ker det 1 dag, Varﬁ, den eneste forhandler de havde, som
var udelukkende webshop. Det var en fejl, at. var blevet forhandler for
dem. De havde andre forhandlere, der havde béade detail og webshop, og he-
rudover havde de selv en webshop. Foreholdt mail fra
(ekstrakten side 110) har forklaret, at. ikke husker at have modtaget
den neevnte mail. Som leeser mailen 1 dag, er det en klage fra
forsogte, at fa dem til at
made at sr:elge deres produkter. Virksomheden forsogte at
g Forholdt mail il
af 13. december 2017 (ekstrakten side 111) har forklaret,

ikke husker mailen. Foreholdt mailkorrespondance af 19. december
2017 mellem

og (ekstrakten side 114) har

forklaret, at husker mailen. opsagde ikk som
forhandler. De forsegte at finde en lesning hvor de kunne fortsatte samarbej-
det. Det var ikke en permanent lukning og kontoen blev slet ikke lukket. .'
havde solgt nogle varer, som ikke havde pa lageret.
De foreslog ogsa en lesning, hvo blev tilbudt at for-
seette samarbejdet 1 en anden form, hvilket svarede nej til. Foreholdt ma-
ilkorrespondance mellen :
(ekstrakten side 116-122) har forklaret, at stod for
marketing og salg. De var 1 en proces og forsegte at finde en losning med.
ﬂ. De startede firmaet 1 slutningen af 90 erne. De havde
selv en fysisk butik, som hed Fusion, der solgte sportste] og sportsudstyr. De
sa bagsiden af "preorder”, hvor man skulle bestille meget hjem ad gangen.
Det var som detailhandlende risikabelt at have sa mange varer pa lageret. De




ville gerne lave en virksomhed, hvor forhandlerne kunne fa leveret til det be-
hov, der var lige nu og her. De ger derfor brug af en moderne form for pro-
duktion og distribution samtidig med at de gar op 1 baeredygtighed. De star-
tede med at szlge til mindre specialbutikker.
12017 var de omlcring- ansatte og er i dag. ansatte. Deres kunder
var forhandlere og privatpersoner som onlinekunder. Deres produkter kan
privatpersoner kebes via en forhandler eller direkte via deres egen hjemmesi-
de. Pa deres hjemmeside er der en liste over forhandlere. Historisk set var
deres egen webshop en meget lille del af forretningen. Dette har dog eendret
sig under corona pga. nedlukningen. De har ikke laengere selv en fysisk butik.
Forelagt side 7 1 arsregnskab for 2017 (fysisk bilag) har. forklaret, at der-
es omsatning 12017 var cirka ﬂ kroner. Der har vaeret en meget
omseetning fra 2019 til 2020. Omsaetningen var 1 2018 cirka
kr., 12019 cirka kr. og 12020 cirka kr. Her under corona, har
de kunnet levere meget hurtigt 1 forhold til andre, hvilket har givet et godt re-
sultat. Som. husker det 1 dag, havde de 1 2017 cirka forhandlere,
mens de i dag har cirka . forhandlere 1 Danmark udover andre 1 Europa.
De havde ikke skriftlige aftaler med forhandlerne 1 2017. Prisdannelsen tog
udgangspunkt i1 de vejledende udsalgspriser.

De vejledende
udsalgspriser blev justeret alt efter produktionen. Hver forhandler havde eget
login til deres portal og modtog ugentlige nyhedsmails. Det var oftest 1 ny-
hedsmails at de skrev, hvis de vejledende udsalgspriser blev @&ndret. De oply-
ste ikke til forhandlerne, at de skulle holde sig til priserne og det var slet ikke
noget, de snakkede med forhandlerne. De reagerede ikke, hvis nogen ikke
fulgte udsalgspriserne. De havde forhandlere, som levede af at salge deres
produkter under udsalgsprisen og levede af rabatten. Som ser det, lavede
de to fejl. Den ene var, at de to ind som kunde og
den anden, at de skulle have behandlet sagen anderledes. brod sig ikke
o1 Kemien mellem dem fungerede ikke og det var
derfor uholdbart, idet de gerne ville have hyppig kontakt med deres kunder.
De burde have stoppet samarbejdet med det samme. ville gerne have
stoppet samarbejdet med . De havde mange klager over

og var en usympatisk person. Som husker det, havde de
som kunde 1 cirka 1 ar. Det kan godt passe, a‘r. kebte for
godt kr. i alt incl. moms gennem perioden. - var ikke en stor
lunde hos dem. mtroducerede det nye koncept for
hvor man som forhandler for dem ikke kunne vaere en ren webbu-
tik. Grunden var, at deres setup var lavet til fysiske butikker og ikke fungere-
de med ren webshop. - oplyste herefter til dem, at. ikke enskede at
samarbejde 1 deres nye koncept.
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har som vidne forklaret, at. 12017 var kunde hos Fusion.
solgte Fusions tej 1 sin butik og webshop. Virksomheden hed-
havde et showroom og en webshop. Det var muligt at komme ind 1
showroomet fra gaden og kebe tojet. Det vm'- selv, der tog kontakt til
Fusion og spurgte om matte forhandle deres varer. - fik herefter sit
eget login, hvorigennem selv kunne ga ind og bestille varer hos dem.
fastsatte sine priser ud fra de vejledende priser. Det gjorde- for at fa
den bedste fortjeneste. Engang imellem lavede ogsa rabatter pa produk-
terne. Dette var ikke efter aftale med Fusion. har enkelte gange faet en
henvendelse fra Fusion, hvis rabatterne var for grove. - kebte gerne udga-
ede varer, hvorved fik rabat pa indkebsprisen. Det gav nogle gange no-
get tumult, at. havde faet lov at fa de varer. De andre forhandlere havde
midlertid ogsé kunne kobe de varer. Foreholdt prisseetning fra 15. maj 2017
til den 22. september 2017 (supplerende ekstrakt side 28) har vidnet forkla-
ret, at det var tilbudsvarer. Priserne korte ofte op og ned, hvilket de ogsa ger
pa nuveaerende tidspunkt. - regulerede prisen for selv at fa den hejeste for-
tjeneste. - blev forhandler for Fusion for cirka 8-9 ar siden. I starten kobte

mest triudstyr, men stille og roligt kom ogsa lebeto] og cykeltej ind. I

stod Fusion for cirka af deres salg. husker ikke, hvad.

omsatte for af Fusion12017. tror, at var en stor kunde for Fusion 1
2017 og stadig er det 1 dag, dog uden at veere en stor kunde pa marke-
det. Fusion havde nogle vejledende udsalgsprislister, hvor man kunne se,
hvad priserne skulle vare ud fra forskellige parametre 1 forhold til fortjeneste.

kendte indkebspriserne, som kunne se, nér. bestilte varer. De
vejledende udsalgslister blev sendt cirka en gang om aret. Det var vejledende
udsalgspriser, som Fusion angav varerne kunne koste. De var kun vejledende
og der var ikke priser de skulle folge.

kebte gerne udgaende varer. Der kom lister frem pa portalenmed varer,
som de kunne kebe. Det var lister, alle kunne se. - benyttede sig meget af
at kebe sddanne udgaede varer.
- husker ikke 1 dag, hvor ofte udsalgsprislisterne blev skiftet, men det vir-
kede til at folge inflationen. De matte selviolgelig ikke edeleegge markedet
ved at sette priserne voldsomt ned, men det ville de heller ikke selv kunne le-
ve af hvis de gjorde, for sd var det kun en udgift for dem selv. De varer som
var sat langt under udsalgspriserne var restvarer. Til Fedselsdag, Black Fri-
day, Jul og op til stevner kunne . godt satte priserne ned, for at fa salget 1
gang. De blev nedt til at folge med markedet.
- kender_. - havde tilbage 1 2017 en kompagnon.
De to edelagde meget af markedet 1 2017, ved at dumpe priserne voldsomt.
De er dog ogsa gaet konkurs 1 dag og er blevet uvenner.

og andre havde ogsa mulighed for at kebe restpartierne. Det var

dog ikke restpartier, de dumpede priserne pa. Det var helt nye varer. - be-
klagede sig derfor overfor Fusion. De sagde til at det kunne de ikke
styre og at det matte de heller ikke. - kebte mange restpartier, hvorved
det gav- friheden til at styre sig egen pris. - kobte gerne mange af
restpartierne, hvorfor ikke kunne fa fat 1 de varer. -
kontaktede ikke selv og talte med- om priserne.
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Foreholdt sin forklaring til politiet (ekstrakten side 242) har vidnet forklaret
vidnet, at. ikke 1dag husker citerede snak med )
har ikke sagt, at de skulle fa styr pa ; folte ikke, at
Fusion var harde at samarbejde med. De ville gerne at tjente sa meget

som muligt pa de Varer. solgte. - fysiske butik ligger-.

- er stadig forhandler af Fusion.

har som vidne forklaret, ar. 12017 var forhandler af
Fusions produkter gennem sin virksomhed. - var blevet forhandler af Fu-
sion gennem en fzelles bekendt. Der blev arrangeret et mede, hvor de ogsa
skulle snakke omkring noget event og lave et kunde/leverander samarbejde.
Dengang havde. ogsa en eventvirksomhed. De havde ikke nogen skriftlig
aftale om samarbejdet. De havde noget korrespondance via mail, hvorefter
. fik adgang til deres portal, hvor igennem. havde adgang til deres pro-
dukter. Det kraevede et login at fa adgang til portalen. - havde en webs-
hop, hvorfra . solgte produkterne. Det kan godt passe, at- omsaetnin-
gen fra Fusion var pa cij‘ka- kr. mmel. moms. solgte ogsé andre
meerker. Foreholdt mailkorrespondance mellem og vidnet
(ekstrakten side 104-109) har vidnet forklaret, at husker mailkorrespon-
dancen. - husker ikke, om det var en enkeltstiende mailkorrespondance.
- havde flere henvendelser ﬁ‘a_ og- gennem tiden om
at seette priserne op. Fusion ville geme have priserne op pé den vejledende
udsalgspris. - prissatte varerne ud fra markedet. fulgte med markedet
og satte sjeldent priserne lzengere ned, hvis ikke der var en happening som
fx. fedselsdagssalg. - mente, a’r. selv kunne sztte priserne, mndtil
blev kontaktet af Fusion. Det foregik venskabeligt gennem
havde en folelse af, at havde faet ordre oppe fra. Priserne stod pa
portalen og pa deres hjemmeside. - reaktion, nar de kontaktede - for
at seette priserne op var, at. sagde til dem, at. ville satte priserne op,
hvis de andre ogsa gjorde. Kunderne er ikke loyale overfor forhandlerne,
hvorfor. var nedt til at folge med markedet.
Foreholdt mailkorrespondance mellem N og vidnet
(ekstrakten side 114-115) har vidnet forklaret, at fik mailen fra
- som var ansat i- virksomhed. havde haft en slags julekalender
med procenter pa nogle af Fusions varer. havde brugt mange penge pa
markedsfering af Fusion. - ville gerne have at deres kunder, som havde
faet tilbuddet, skulle have deres varer. mente, at det var konkurrencefor-
vridende, at. ikke selv kunne satte priserne uden at de sa ville lukke -
ned. - mente, at det viste, at . ikke kunne saette priserne selv, idet de sa
bare lukkede ned. Der var ikke nogen telefonisk kontakt imellem dem.
Der var kun den mail, hvor de skriver, at de ville lukke kontoen, hvilket skete
efter, at. havde kert det tilbud. overtog korrespondancen for
at mzegle mellem dem. - opfattelse var, at havde faet besked
pa, at lukke vidnet ned, uden at der kom belger. Med belger, mener vidnet,
uden at. skulle blive irriteret og meldte Fusion til Konkurrencestyrelsen.
Fusion begyndte at give- ekonomu skylden for lukningen. - havde dog
aldrig misset en regning hos Fusion. Regningerne blev betalt pr. automatik




side 7

for ellers blev der ikke leveret. fandt, at deres "drop shipment" lod
speendende. Det kunne mindske omkostninger som forhandler, samtidig
med at kunderne kunne have varerne hurtigere. fik at vide, at. kunne
vaere med til at teste det, men det skete aldrig. er stadig 1 branchen med
en webshop. Den virksomhed. havde dengang hed_
var eventdelen af virksomheden.

var forhandler af Fusion i cirka . Det forste &r snakkede

med Fusion om, hvad andre gjorde til Black Friday. - fik oplyst, at
andre kerte med 20 % rabat, gjorde derfor nok det samme. - husker
ikke, at. herte noget for det. ved ikke, hvorfor andre havde mulighed
for at kere tilbud, men teenker, at det maske ogsa havde noget med ke-

arbejdede indenforH der er en

mien med Fusion at gere.
nichebranche, hvorfor sa efter og deres priser.

Foreholdt sin forklaring til politiet (ekstrakten side 244) har vidnet forklaret,
at forklarede som anfort. Det var . forsegte at leegge sig op
ad. formodede, at det var der havde klaget over Dette pa
trods af, at fik at vide, at andre ogsa klagede over har kun kla-
get over nar der blev klaget over Det er korrekt, at der var
nogle restpartier, som de kunne kebe. Det var dog ikke de varer, at. sam-
menlignede priser med. sammenlignede varer med samme lebenummer.
var modstander af, at blev lukket fm‘di. kerte rabatter pa nogle
varer. Som. lzeste mailen, stod der implicit, at prisen skulle op til de vejle-
dende udsalgspriser. De 1gangverende ordrer blev ikke eksekveret. - mat-
te oplyse deres kunder om, at de ikke kunne levere varerne.

Foreholdt mail fra - (ekstrakten side 119-120) har vidnet forklaret,
at de ordrer ikke blev eksekveret, ide‘r. ikke var interesseret 1, at Fusion
skulle fa kundekartotek. selskab gik konkurs 1 og ikke
som folge af samarbejdet med Fusion sluttede. I dag har virksomheden

, som kebte varelageret ud af konkursboet. ville gerne
lave en virksomhed, som gik bredere ud end kun

har som vidne forklaret, at. 12017 havde en spe-
cial butik ved navn I hvor. forhandlede Fusions toj. -
havde en fysisk butik og ingen webshop. Det var __, der 1 sin tid
havde opfordret - til at blive selvstaendig. Det var derfor ogsa der
spurgte om. ville salge Fusions tej. husker ikke, om de havde en
kontrakt herpa. - bestilte via en portal, hvor kunne logge ind.
kerte vejledende udsalgspriser. Det var almindeligt at folge de vejledende ud-
salgspriser 1 branchen. kerte dog ogsa rabatkampagner. Det foregik til-
bage 12017 ved, at annoncerede pa Facebook eller 1 avisen. havde
ingen webshop. kan huske, at Fusion oplyste- om, at de helst sa, at
man holdt priserne, men har ikke sagt, at. skulle holde pri-
serne. [ 2017 var butik og det er forst senere, at

. er blevet

har som vidne forklaret, at . er
1 og har ansvaret for alle kadens leveranderaftaler er en




-kz-ede med forskellige butikker nogle franchises og andre er egne butik-
ker. De startede et samarbejde med Fusion 1 august 2016 pa keedeplan, men
nogle butikker havde tidligere haft egne aftaler med Fusion. lavede afta-
len 1 - har veeret 1 branchen siden - erida g.
keade 1 Danmark. De laver altid en skriftlig aftale 1 forhold til
betaling, fragt, markedsforing og lignende og indgik derfor ogsa en skriftlig
aftale med Fusion. afdeling star for at hjaelpe butikkerne 1 forhold til
samarbejdet. Nogle af deres franchisere keber selv gennem Fusion, men det
er- afdeling, der laver aftalen med Fusion og star for betalingen. Det er
ogsa dem, der laver vareuploads 1 deres egne bestillingssystemer, sa deres
butikker kan se varerne. De enkelte butikker supplerer selv varerne. Fusion
er en genkebsvare. Prissatningen 1 branchen foregér ved, at de far en vejle-
dende prisliste fra leverandererne. Der er ikke noget 1 aftalen med Fusion,

der siger hvad de skal tage for vareme. De bruger den vejledende prisliste for

at finde kostvaerdien. Det er ogsﬁ- som styrer rabatterne hos Fusion. De
far rabat alt efter, hvor meget plads, de giver 1 butikkerne. Fusion har givet
en vejledende udsalgspris. De har ikke oplyst dem om, hvad varerne skal sal-
ges for. De kan vaelge at folge den vejledende udsalgspris, eller de kan selv
bestemme en salgspris. Som. husker det, har der kun varet én prisstig-
ning i de vejledende udsalgspriser 1 den tid de har samarbejdet. De har ikke
pligt til at saelge til bestemte priser. De prissatter selv varerne. Det er nor-
malt 1 branchen at udsalgsprislisterne bruges som pejlemsarke. De har nogle
kampagner 1 lobet af aret. Det er salgsafdelingen som star for deres kampag-
ner. De har kampagner med Fusions varer gennemsnjﬂigt. gang om aret.
Det er ikke noget, de aftaler med Fusion. De kan godt lave kampagner pa al-
le varer 1 butikken, hvori Fusion indgér. - husker ikke 1 dag, hvilke kam-
pagner de havde 1 2017, men de havde helt sikkert kampagner ogsa pa Fusi-
on. Det bliver ikke dreftet med Fusion. Fusion har aldrig kontakte dem og
oplyst, at de var kede af kampagnerne. Han kender ikke

De har aldrig klaget over konkurrenter til Fusion. De bruger ikke
krudt pa at fokusere pa deres konkurrenter. Der har altid vaeret for mange
varer 1 markedet 1 deres branche, og der har derfor altid veret udsalg og
kampagner. - har ikke indtryk af, at Fusion er harde samarbejdspartnere.
Fusion har tvaertimod en god indgangsvinkel 1 forhold til produktion og bae-
redygtighed, som gér godt 1 spand med vidnets virksomhed. De kebte 1 2017
for cirka i kroner hos Fusion.

har som vidne forklaret, a‘r- primeere job 1 2017 var hos
webshop var 1 starten et tilbud til medlemmer af
; i- og ret hurtigt blev for-
handler af Fusions varer. havde ingen fysisk butik. - havde et show-
room, hvor man skulle bestllle tid for at komme ind. Det var primaert gennem
webshoppen, a‘r. te Fusions varer. - kontaktede 1
2007 og spurgte, om matte forhandle deres varer. fik et login, som
kunne anvende til at bestille varer gennem. solgte alle Fusions pro-
dukter og solgte ogsa andre brands. Almindelige kunder kunne ogsa kebe
Fusion gemlem- hjemmeside 1 2017. Foreholdt sin forklaring til politiet
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(ekstrakten side 170) har vidnet forklare, at- omsztning har veeret
- siden - [ 2017 var der online bestilling hos Fusion, hvor kun-
ne se priserne med forskellige parametre. Man kunne opné nogle rabatter ved
genbestilling eller ud fra sortimenter. - kunne se den vejledende udsalgs-
pris pa bade portalen og pa hjemmesiden. Den vejledende udsalgspris har
aldrig droftet med Fusion. Fusion var forud for deres tid 1 forhold til at pro-
ducere lebende. Det var ikke atypisk, at der var vejledende udsalgspriser 1
branchen. 12017 Var. primeert hos- Webshoppen havde . ved
siden af, keorte derfor kun fa kampagner. Na‘ir. lavede kampagner kig-
4, hvad der kunne skabe noget trafik pa hjemmesiden. Samtidig

pa hvilket salg, der stod stille. setter ikke priserne ned pa
lige har solgt noget af. Fusion har ikke blandet sig 1 prissattelser-
har spurgt til et tilbud engang, men det var 1 forhold til,
hvor lang tid kerte tilbuddet. har indtryk af, at det var en af -
konkurrenter, der havde s herom. Af den pagaeldende mail
kmme. se, at det var som havde spurgt. forstod derfor hen-
vendelsen som, at spurgte 1 forhold til at kunne vende tilbage til

forseger at gore tingene pa sin egen made. kan godt huske, at der
var mange tilbud pa mange forskellige varer. vil gerne tjene sa meget
som muligt pa sine varer. samarbejde med Fusion er godt.

Rettens begrundelse og afgerelse

Det kan efter bevisforelsen laegges til grund, at , der er
Fusion ApS, 1 en mail af 14. september 2017 med overskriften

"Priser" blandt andet skrev som folger til_:

Jeg skriver lige for at understrege at vi har meget sveert ved at
héndtere/acceptere jeres lave priser pa fusion produkter pa
hjemmesiden. Vi vil meget gerne s#lge varer til jer, og vi er begejstrede
foralle jeres aktiviteter, men lave priser er ekstremt destruktivt for

os!

Konsekvensen kan vzre at vi bliver ned til at stoppe vores
samarbejde med Web-kunder da den del af vores kunder star
for en meget lille del af vores omsztning men skaber en
masse stej. Vi bliver ned til at finde en losning pa dette!

"

og 1 mail af 19. december 2017:

Jeg kan se at I igen har valgt at s&lge vores produkter til en kraftigt re-

duceret pris. Hvis jeg regner efter sa er jeres forretning med vores pro-
dukter, nar de bliver solgt med 25% rabat, sd minimal at det faktisk ik-
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ke kan betale sig.
Sa derfor har jeg valgt at lukke for jeres konto sa der ikke opstar flere
uholdbare situationer.

n

Herefter og nar der henses til forklaringerne afgivet af vidnet

og_ egen forklaring er det bevist, at og Fusi-
on ApS 1 hvert fald perioden fra 14. september til 19. december 2017 over
for forhandler stillede krav om, at de vejledende priser
skulle anvendes som mindstepriser ved videresalg til forbrugerne. Retten fin-
der 1 det neevnte omfang Fusion ApS og ﬁ skyldige 1 over-
treedelse af konkurrencelovens § 6, stk. 1, jf. stk. 2, nr. 7 1 henholdsvis for-
hold 1 og 2.

Det er ikke bevist, at tilsvarende krav blev stillet til andre forhandlere.

Bindende prisaftaler er i retspraksis 1 relation til bedefastsattelse blevet be-
tragtet som en alvorlig overtredelse af konkurrencereglerne. Ved lovendrin-
gen 12012 enskede lovgiver at haave det hidtidige grundbeleb for beder vae-
sentligt, sdledes at grundbelebet 1 denne sag er en bede pa 4 millioner kroner
og den maksimale bede for overtreedelse af konkurrenceloven er 10 % af
virksomhedens omsztning, her svarende til cirka _ kroner
(beregnet efter de seneste 3 ars omsatningstal). Beden skal derfor udméles
vaesentligt hojere end sket 1 praksis fra for loveendringen.

Ved den konkrete bodeudmaling leegger retten herefter 1 skeerpende retning
vaegt pa, at de handlinger, som udger overtraedelsen, 1 det vaesentlige er ud-
fort af]| , der er virksomheden og 1 for-
mildende retning, at der kun er tale om overtraedelser 1 forhold til en enkelt
forhandler, pa dennes omsetning af produkter fra Fusion ApS samt pa den
forholdsvis korte gerningsperiode. Der er efter forklaringerne sammenholdt
med den efterfelgende mailikorrespondance mellem_og -
ikke fuldt tilstraekkeligt grundlag for at statuere, at der fore-
ligger "gengzldelsesforanstaltninger for at fa den pagasldende til at respekte-
re den ulovlige aftale eller praksis", jf. herved 2012-lovandringen og forar-
bejderne hertil. Herefter fastsattes bederne som anfort nedenfor under hen-
syntagen til overtreedelsernes grovhed og varighed, forarbejdeme til 2012-lo-
veendringen samt for sdvidt angar Fusion ApS tillige virksomhedens omszet-
ning.

Vedr. Fusion ApS

Straffen fastsaettes til en bade pa 500.000 kr., jf. konkurrencelovens § 23,
stk. 1, nr. 1, jf stk. 4, jf. § 6, stk. 1, jf stk. 2, nr. 7, jf stk. 3, 3£ § 3, stk. 21
lov om @ndring af konkurrenceloven og straffeloven nr. 207 af 15. februar
2021.
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Vedr

Straffen fastszettes til en bede pa 50.000 kr., konkurrencelovens § 23, stk. 1,
nr. 1, 3£ § 6, stk. 1, jf stk. 2. nr. 7, jf stk. 3, jE straffelovens § 23.

Forvandlingsstraffen vedrerende _ fastsaettes som nedenfor
bestemt.

Thi kendes for ret:

FUSION ApS skal betale en bede pa 500.000 kr.
_ skal betale en bade pa 50.000 kr.
Forvandlingsstraffen for beden er faengsel 1 20 dage.

De tiltalte skal betale de sagsomkostninger, der vedrerer dem hver iszer.

Udskriftens rigtighed bekraeftes.
RETTEN I AALBORG, den 7. maj 2021





