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Anklagemyndigheden 
mod 
FUSION ApS 
cvr-nummer 26685869 og 

Anklageskrift er modtaget den 28. juli 2020. 

Fusion ApS og er tiltalt for overtrædelse af 

1. 
Fusion ApS 
overtrædelse af konkunencelovens § 23 stk. 1 nr. 1 jf. stk. 4 j f. § 6. stk. 1. 
jf. stk. 2, nr. 7. jf. stk. 3 jf. § 3 stk. 2 i lov nr. 207 af 15. febrnar 2021 om 
ændring af konkmTenceloven og straffeloven. 

ved i perioden primo 2017 til ultimo 2017 forsætligt eller groft uagtsomt at 
have indgået aftaler eller samordnet praksis mellem virksomheder, der direk­
te eller indirekte havde til fo1mål eller følge at begrænse konkmTencen, 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 på sportstøj af mærket Fusion skulle anvendes som 
mindstepriser i forbindelse med videresalg til forbrngeme. 

2. 

overtrædelse af konkmTencelovens § 23 stk. 1 nr. 1 jf. § 6 stk. 1 j f. stk. 2, 
nr. 7 jf. stk. 3, jf. straffelovens § 23 

ved ~ erioden primo 2017 til ultimo 2017 i sin egenskab atllll og­• • Fusion ApS forsætligt eller groft uagtsomt at have indgået aftaler eller 
samordnet praksis mellem virksomheder, der direkte eller indirekte havde til 
fonnål eller følge at begrænse konlamencen, 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 på sportstøj af mærket Fusion skulle anvendes som minds­
tepriser i forbindelse med videresalg til forb111gerne. 

Påstande 

Anklagemyndigheden har nedlagt påstand om, at idøm-
mes en bøde på 100.000 kr. og at Fusion ApS idømmes en bøde på 900.000 
kr. 

Begge tiltalte har nægtet sig skyldige. 

Sagens oplysninger 

har forklaret, at Fusion ApS i 2017 var en produktions­
virksomhed, de~ucerer spo1istøj . De udvikler o roducerer egne pro-
dukter.• hai·- virksomheden . - funktion i 
virksomheden var primæ1i · ikke selv involveret i 
salg.• havde kontakt med via mail, fordi sælgerne 
havde få.et mange klager fra andre forhandlere over , og 
derfor var det en<!!...e!IIII bord. • forsøgte at mægle mellem parterne i 
sin funktion som~g samtidig for at tage ansvar for, at de medai·bej­
dere der var ansat til salg, kunne udføre deres job som sælgere og ikke skulle 
tage sig af klager. Virksomheden hai· været i gang i mange år og hai· i 
tiden haft en beskeden vækst o i de senere år en no et hø· ere vækst. 

et et samarbejde med som har mange fo1Tetninger 111ndt omkring. 
De gik derfor fra tidligere at have leveret til mere specialbutikker, som fx. lø­
be- eller cykelbutikker, som havde fæITe kunder i forhold til ~fter at 
de begyndte at samarbejdet med- er salget steget maikaiit.1111 hus­
ker ikke i dag, hvornår dette samai·bejde begyndte. Foreholdt mailkoITespon-
dance mellem og ( ekstrakten side 
104-108) hai· forklai·et, at er ansat 
som- i Fusion ApS. De hai· ikke vejledende priser, som skal følges. 
KoITespondance~ægle mellem to webshops, som klagede 
over hinanden ti_, hvis de så noget, som de ikke var til­
fredse med hos den anden. De hai· aldrig haft listepriser som skulle følges. 
Når , om "skal jeg følge 
med d 1 , 1 · ses som, at det var en uvant situation 

vidste ikke rigtig, hvordan• skulle 
håndtere klageren. handlede på egen hånd og havde ikke 
fa.et nogen inst111kser fra virksomheden. Der blev også sagt flere ting, som ik­
ke blev gjort 
Måden de drev fo1Tetningen på, var baseret på, at kunderne b111gte genbestil­
linger og derved ikke havde mange vai·er på lager. Virksomheden havde selv 
alle varer på lager. Forhandlerne skulle derfor kun have de vai·er på lager, 
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som de skulle brnge på ko1i sigt- blev afvist flere gan­
ge som forhandler af deres prod~· den type forhandler, 
som de gerne ville have. De lavede ikke som sådan aftaler eller lignende med 
deres forhandlere. Deres forhandlere blev registret i deres system og fik på 
den måde adgang til at bestille varer. De lavede et s01iiment og lavede en 
genbestillingsrntine. Ideen var, at forhandlerne ikke måtte have for mange 
varer på deres lager. For at blive forhandler af deres produkter, skulle de væ­
re forhandlere i spo1isbranchen. De fik typisk en henvendelse fra en forhand­
ler, der ønskede at sælge deres varer. I 2017 ville henvendelsen oftest være 
sket til. en sælger eller til bogholderiet. For at blive godkendt som for­
handler, skulle man være i spolisbranchen og man skulle kunne forstå ideen 
om ikke at skulle bestille for meget hjem ad gangen. 
Foreholdt mailkoITespondance mellem- og 
(ekstrakten side 109) har• forklaret, at det er som har sendt mailen 
t · . Det var et forsøg på at mægle i den konflikt, der 
var opstået ved, at de fik flere klager fra forhandlere. Klagerne gik på, at 
nogle sælgere s= e varerne til mindre, end de kunne købe varerne til hos 
virksomheden. - ville gerne undgå sure kunder og forsøger derfor at 
mægle mellem dem. Årsagen til at• skrev "konsekvensen kan være at vi 
bliver nød til at stoppe vores samarbejde med Web-kunder.. ." var, at virk­
somheden ikke var gearet til at sælge til rene webvirksomheder. Virksomhe­
den er mere geare~ onelle detailhandlende. Som• hus­
ker det i dag, var_, 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 både detail og webshop, og he­
rndover havde de selv en webshop. Foreholdt mail fra 
( ekstrakten side 110) har forklaret, at• ikke husker at have modtaget 
den nævnte mail. Som æser mailen i dag, er det en klage fra-

forsøgte, at få dem til at 
å s e r s produkter. Virksomheden forsøgte at 

1 og- Forholdt mai!.!Q.111 
af 13. december 2017 ( ekstrakten side 111) har.,-rorHaret, 

at ikke husker mailen. Foreholdt mailkoITespondance af 19. december 
2017 melle1!!..llli og- (ekstr~ 
forklaret, atFusk~e ikk-som 
forhandler. De forsøgte at finde en løsning hvor de kunne forisætte samaiibe · -
det. Det vai· ikke en permanent lukning og kontoen blev slet ikke lukket. 

havde solgt nogle vai·er, som ikke havde på lageret. 
De foreslog også en løsning, hvo blev tilbudt at for-
sætte samai·bejdet i en anden fo1 
ilkoITespondance melle 
( ekstr-akten side 116-122) hai· forklai·et, at stod for 
~De var i en proces og forsøgte at finde en løsning med• 
- · De sta1iede fnmaet i slutningen af 90' erne. De havde 
selv en fysisk butik, som hed Fusion, der solgte spo1istøj og spo1isudstyr. De 
så bagsiden af "preorder", hvor man skulle bestille meget hjem ad gangen. 
Det vai· som detailhandlende risikabelt at have så mange vai·er på lageret. De 
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ville gerne lave en virksomhed, hvor forhandlerne kunne få leveret til det be­
hov, der var lige nu og her. De gør derfor brng af en moderne f01m for pro­
duktion og distribution samtidig med at de går op i bæredygtighed. De star­
tede med at sælge til mindre specialbutikker. 
I 2017 var de omkring- ansatte og er i dagl ansatte. Deres kunder 
var forhandlere og privatpersoner som onlinekunder. Deres produkter kan 
privatpersoner købes via en forhandler eller direkte via deres egen hjemmesi­
de. På deres hjemmeside er der en liste over forhandlere. Historisk set var 
deres egen webshop en meget lille del af fonetningen. Dette har dog ændret 
sig under corona pga. nedlukningen. De har ikke længere selv en fysisk butik. 
Forelagt side 7 i årsregnskab f~sk bilag) har• forklaret, at der­
es omsætning i 2017 var cirka-kroner. Der har været en meget 
- omsætning fra 2019 til 2020. Omsætningen var i 2018 cirka­
kr. , i 2019 cirka- kr. og i 2020 cirka- kr. Her under corona, har 
de kunnet levere meget hmtigt i forhold til andre, hvilk~vet et godt re­
sultat. Som• husker det i dag, havde de i 2017 cirka - forhandlere , 
mens de i dag har cirka• forhandlere i Danmark udover andre i Europa. 
De havde ikke skriftlige aftaler med forhandlerne i 2017. Prisdannelsen tog 
udgangspunkt i de vejledende udsalgspriser. 

De vejledende 
udsalgspriser blev justeret alt efter produktionen. Hver forhandler havde eget 
lo gin til deres poital og modtog ugentlige nyhedsmails. Det var oftest i ny­
hedsmails at de skrev, hvis de vejledende udsalgspriser blev ændret. 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 
folgte udsalgspriserne. De havde forhandlere, som levede af at sælge 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.• brød sig ikke 
o- Kemien mellem dem fongerede ikke og det var 
derfor uholdba1t, 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 usympatiskperson. Som husker det, havde de -
som kunde i cirka 1 år. Det kan godt passe, at• købte for 

godt kr. i alt incl. moms gennem perioden.• var ikke en stor 
kunde hos dem. - introducerede det nye koncept for 
- hvor man som forhandler for dem ikke kunne være en ren webbu­
tik. Grnnden var, at deres setup var lavet til fysiske butikker og ikke fungere­
de med ren webshop. - oplyste herefter til dem, at• ikke ønskede at 
samarbejde i deres nye koncept. 
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har som vidne forklaret, at• i 2017 var kunde hos Fusion. 
solgte Fusions tøj i sin butik og webshop. Virksomheden hed­
havde et showroom og en webshop. Det var muligt at komme ind i 

showroomet fra gaden og købe tøjet. Det var- selv, der tog kontakt til 
Fusion og spurgte om~åtte forhandle deres varer.- fik herefter sit 
eget login, hvorigenneiiillll selv kunne gå ind og bestille varer hos dem. 
- fastsatte sine priser ud fra de vejledende priser. Det gjorde- for at få 
den bedste fortjeneste. Engang imellem laved~ også rabatter på produk­
terne. Dette var ikke efter aftale med Fusion. -har enkelte gange fået en 
henvendelse fra Fusion, hvis rabatterne var for grove. - købte gerne udgå­
ede varer, hvorved• fik rabat på indkøbsprisen. Det gav nogle gange no­
get tumult, at• havde raet lov at få de varer. De andre forhandlere havde 
imidle1tid også kunne købe de varer. Foreholdt prissætning fra 15. maj 2017 
til den 22. september 2017 (supplerende ekstrakt side 28) har vidnet forkla­
ret, at det var tilbudsvarer. Priserne kø1t e ofte op og ned, hvilket de også gør 
på nuværende tidspunkt. - regulerede prisen for selv at få den højeste for-

E
·eneste • blev forhandler for Fusion for cirka 8-9 år siden. I staiten købte 

t triudstyr, men stille og roligt kom også løbetøj og cykeltøj ind. I 
stod Fusion for cirk- af deres salg.• husker ikke, hvad• 

omsatte for af Fusion i 2017. ~ or, a.!.11 vai· en stor kunde for Fusion i 
2017 og stadig er det i dag, dog uden at--være en stor kunde på marke­
det. Fusion havde nogle vejledende udsalgsprislister, hvor man kunne se, 
hvad priserne skulle være ud fra forskellige pai·ainetre i forhold til fortjeneste. • kendte indkøbspriserne, som• kunne se, når• bestilte vai·er. De 
vejledende udsalgslister blev sendt cirka en gang om året. Det vai· vejledende 
udsalgspriser, som Fusion angav vai·erne kunne koste. De vai· kun vejledende 
og der vai· ikke priser de skulle følge. • købte gerne udgående varer. Der kom lister frem på p01talenmed varer, 
som de kunne købe. Det vai· lister, alle kunne se.• benyttede sig meget af 
at købe sådanne udgåede varer. • husker ikke i dag, hvor ofte udsalgsprislisterne blev skiftet, men det vir­
kede til at følge inflationen. De måtte selvfølgelig ikke ødelægge markedet 
ved at sætte priserne voldsomt ned, men det ville de heller ikke selv kunne le­
ve af hvis de gjorde, for så vai· det kun en udgift for dem selv. De varer som 
vai· sat langt under udsalgspriserne vai· restvarer. Til Fødselsdag, Black Fri­
day, Jul og op til stævner kunne• godt sætte priserne ned, for at ra salget i 
gang. De blev nødt til at følge med mai·kedet. • kender . • havde tilbage i 2017 en kompagnon. 
De to ødelagde meget af mai·kedet i 2017, ved at dumpe priserne voldsomt. 
De er dog også gået konkurs i dag og er blevet uvenner. 
- og andre havde også mulighed for at købe restpaiiierne. Det var 
dog ikke restpaiiier, de dumpede priserne på. Det var helt nye vai·er. • be­
klagede sig derfor overfor Fusion. De sagde til- at det kunne de ikke 
styre og at det måtte de heller ikke.• købte mange restpaiiier, hvorved 
det gav- friheden til at styre sig egen pris.• købte gerne mange af 
restpaitierne, hvorfor ikke kunne få fat i de vai·er. • 
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 idag husker citerede snak med . -
har ikke sagt, at de skulle få styr på følte ikke, at 
Fusion var hårde at samarbejde med. De ville gerne at tjente så meget 
som muligt på de varer• solgte. - fysiske butik ligger-. 
- er stadig forhandler af Fusion. 
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har som vidne forklaret, at• i 2017 var forhandler af 
Fusions produkter gennem sin virksomhed. - var blevet forhandler af Fu­
sion gennem en fælles bekendt. Der blev anangeret et møde, hvor de også 
skulle snakke omkring noget event og lave et kunde/leverandør samarbejde. 
Dengang havde• også en eventvirksomhed. De havde ikke nogen skriftlig 
aftale om samarbejdet. De havde noget konespondance via mail, hvorefter • fik adgang til deres po1ial, hvor igennem• havde adgang til deres pro­
dukter. Det krævede et login at få adgang til po1ialen. - havde en webs­
hop, hvorfra• solgte produkterne. Det kan godt passe, at- omsætnin-
gen fra Fusion var på cirka - kr. incl. moms. sol e også andre 
mærker. Foreholdt mailkon espondance mellem og vidnet 
( ekstrakten side 104-109) har vidnet forklaret, at husker mailkonespon-
dancen. - husker ikke, om det var en enkeltstående mailkonespondance. 
- havde flere henvendelser fra og- gennem tiden om 
at sætte priserne op. Fusion ville gerne have priserniio på den vejledende 
udsalgspris. - prissatte varerne ud fra markedet. fulgte med markedet 
og satte sjældent priserne længere ned, hvis ikke der var en happening som 
fx. fødselsdagssalg. - mente, at• selv kunne sætte priserne, ind.!I!.1111 
blev kontaktet af Fusion. Det foregik venskabeligt gennem ___ 
havde en følelse af, at- havde fået ordre oppe fra. Priserne stod på 
portalen og på deres hjemmeside .• reaktion, når de kontaktede- for 
at sætte priserne op var, at• sagde til dem, at• ville sætte priserne op, 
hvis de andre også gjorde. Kunderne er ikke loyale overfor forhandlerne, 
hvorfor• var nødt til at følge med markedet. 
Foreholdt mailkonespondance mellem ,_ 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 på nogle af Fusions varer. havde brngt mange penge på 
markedsføring af Fusion. - ville gerne have at deres kunder, som havde 
fået tilbuddet, skulle have deres varer. - mente, at det var konkunencefor­
vridende, at• ikke selv kunne sætte priserne uden at de så ville lukke­
ned. - mente, at det viste, at• ikke kunne sætte priserne selv, idet de så 
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 kø1i det tilbud. ove1iog ko1Tespondancen for 
at mægle mellem dem. - opfattelse var, at havde fået besked 
på, at lukke vidnet ned, uden at der kom bølger. Med bølger, mener vidnet, 
uden at• skulle blive initeret og meldte Fusion til Konkunencestyrelsen. 
Fusion begyndte at give- økonomi skylden for lukningen. - havde dog 
aldrig misset en regning hos Fusion. Regningerne blev betalt pr. automatik 



for ellers blev der ikke leveret. ~ andt, at deres "drop shipment" lød 
spændende. Det kunne mindskeilll omkostninger som forhandler, samtidig 
med at kunderne kunne have varerne hmiigere- fik at vide, at• kunne 
være med til at teste det, men det skete aldrig. - er stadig i branchen med 
en webshop. Den virksomhed• havde dengang hed 

- var eventdelen af virksomheden. 
orhandler af Fusion i cirka . Det første år snakkede 
Fusion om, hvad andre gjorde til Black Friday. - fik oplyst, at 

andre kø1ie med 20 % rabat,~ rde derfor nok det samme. - husker 
ikke, at• hø1ie noget for det.III ved ikke, hvorfor andre havde mulighed 
for at køre tilbud, menlænker, at det måske o så havde no et med ke-
mien med Fusion at gøre. arbejdede indenfor der er en 
nichebranche, hvorfor så efter-og deres priser. 
Foreholdt sin forklaring til politiet (ekstrakten side 244) har vidnet forklaret, 

at~ orklarede som anfø1i. ~- forsøgt°iMet læ e sig op 
ad- fonnodede, at det var~vde klaget over Dette på 
trods af,~ at vide, at andre også kla. ede over. har kun kla-
get over-når der blev klaget over Det er ko1Tekt, at der var 
nogle restpaiiier, som de kunne købe. Det var dog ikke de varer, at• sain­
menlignede priser med.~ ainmenlignede varer med samme løbenmnmer. 
- vai· modstander af,atllll blev lukket fordi• kø1ie rabatter på nogle 
varer. Som• læste mailen, stod der implicit, at prisen skulle op til de vejle­
dende udsalgspriser. De igangværende ordrer blev ikke eksekveret. - måt­
te oplyse deres kunder om, at de ikke kunne levere vai·erne. 
Foreholdt mail fra - (ekstrakten side 119-120) har vidnet forklai·et, 
at de ordrer ikke blev eksekveret, idet• ikke vai· interesseret i, at Fusion 
skulle få- kundekaiiotek. . selskab gik konkurs i og ikke 
som følge af samarbejdet med Fusion sluttede. I dag hai· omheden 

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

har som vidne forklaret, at• i 2017 havde en spe-
cial butik ved navn , hvor• forhandlede Fusions tøj . -
havde en fysisk butik og ingen webshop. Det var , der i sin tid 
havde opfordret - til at blive selvstæ= . Det vai· derfor også- der 
spurgte om• ville sælge Fusions tøj . - husker ikke, om de havde en 
kontrakt herpå. - bestilte via en po1ial, hvor• kunne logge ind. -
kø1ie vejledende udsalgspriser. Det var almindeligt at følge de vejledende ud-
salgspriser i branchen. kmie dog også rabatkampagner. Det foregik til-
bage i 2017 ved, at annoncerede på Facebook eller i avisen. - havde 
ingen webshop. kan huske, at Fusion oplyste- om, at de helst så, at 
man holdt prisern , men hai· ikke sagt, at• skulle holde pri-
serne. I 2017 vai· butik og det er først senere, at • er blevet 

hai· som vidne forklai·et, at• er 
og hai· ansvaret for alle kædens leverandøraftaler 
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-kæde med forskellige butikker nogle franchises og andre er egne butik­
ker. De startede et samarbejde med Fusion i august 2016 på kædeplan, men 
nogle butikker havde tidligere haft egne aftaler med Fusiiln. lavede afta­
len i - har været i branchen siden- er i dag• 

kæde i Danmark. De laver altid en skriftlig aftale i forhold til 
betaling, fragt, markedsføring og lignende og indgik derfor også en skriftlig 
aftale med Fusion. - afdeling står for at hjælpe butikkerne i forhold til 
samarbejdet. Nogle af deres franchisere køber selv gennem Fusion, men det 
er- afdeling, der laver aftalen med Fusion og står for betalingen. Det er 
også dem, der laver vareuploads i deres egne bestillingssystemer, så deres 
butikker kan se varerne. De enkelte butikker supplerer selv varerne. Fusion 
er engenkøbsvare. Prissætningen i branchen foregår ved, at de får en vejle­
dende prisliste fra leverandørerne. Der er ikke noget i aftalen med Fusion, 
der siger hvad de skal tage for varerne. De bmger den vejledende prisliste for 
at finde kostværdien. Det er også- som styrer rabatterne hos Fusion. De 
får rabat alt efter, hvor meget plads, de giver i butikkerne. Fusion har givet 
en vejledende udsalgspris. De har ikke oplyst dem om, hvad varerne skal sæl­
ges for. De kan vælge at følge den vejledende udsalgspris, eller de kan selv 
bestemme en salgspris. Som• husker det, har der kun været en prisstig­
ning i de vejledende udsalgspriser i den tid de har samarbejdet. De har ikke 
pligt til at sælge til bestemte priser. De prissætter selv varerne. Det er nor­
malt i branchen at udsalgsprislisterne bmges som pejlemærke. De har nogle 
kampagner i løbet af året. Det er salgsafdelingen som står for deres kampag­
ner. De har kampagner med Fusions varer gennemsnitligt• gang om året. 
Det er ikke noget, de aftaler med Fusion. De kan godt lave kampagner på al­
le varer i butikken, hvori Fusion indgår. - husker ikke i dag, hvilke kam­
pagner de havde i 2017, men de havde helt sikkert kampagner også på Fusi­
on. Det bliver ikke drøftet med Fusion. Fusion har aldrig kontakte dem og 
~ de var kede af kampagnerne. Han kender ikke 
- De har aldrig klaget over konkunenter til Fusion. De bmger ikke 
budt på at fokusere på deres konkunenter. Der har altid været for mange 
varer i markedet i deres branche, og der har derfor altid været udsalg og 
kampagner. - har ikke indtiy k af, at Fusion er hårde samarbejdspaiinere. 
Fusion ha.i· tvæ1iimod en god indgangsvinkel i forhold til produktion og bæ­
redygtigh~åI· godt i spænd med vidnets virksomhed. De købte i 2017 
for cirka- kroner hos Fusion. 

har som vidne forklaret, at- primære job i 2017 var hos 
webshop vai· i stalien et tilbud til medlemmer af-

---i-og ret hmiigt~r­
handler af Fusions~ fysisk butik. - havde et show­
room, hvor man skulle bestille tid for at komme ind. Det vai· primæ1i gennem 
webshoppen, at• sil te Fusions varer. - kontaktede i 
2007 og spurgte, om måtte forhandle deres vai·er. fik et login, som • kunne anvende til at bestille varer gennem. - solgte alle Fusions pro­
dukter og solgte også andre brands. Almindelige kunder kunne også købe 
Fusion gennem- hjemmeside i 2017. Foreholdt sin forklaiing til politiet 
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( ekstrnkten side 170) har vidnet forklare, at- omsætning har væ~ 
- siden- I 2017 var der online bestilling hos Fusion, hvor~ ­
ne se priserne med forskellige parametre. Man kunne opnå nogle rabatter ved 
genbestilling eller ud fra s01timenter. - kunne se den vejledende udsalgs­
pris på både portalen og på hjemmesiden. Den vejledende udsalgspris har• 
aldrig drøftet med Fusion. Fusion var fornd for deres tid i forhold til at pro­
ducere løbende. Det var ikke atypisk, at der var vejledende udsalgspriser i 
branchen. I 2017 var• primæ1t hos- Webshoppen havde• ved 
siden af, kø1te derfor kun få kampagner. Når• lavede kampagner kig-
gede å, hvad der kunne skabe noget trafik på hjemmesiden. Samtidig 
kigge e på hvilket salg, der stod stille. - sætter ikke priserne ned på 

lige har solgt noget af. Fusion har ikke blandet sig i prissættelser-
ne. har spurgt til et tilbud engang, men det var i forhold til, 
hvor lang tid kø1te tilbuddet. har indtiyk af , at det var en af-
konlamenter, der havde s herom. Af den pågældende mail 
kunne• se, at det var som havde spurgt. - forstod derfor hen-
vendelsen som, at spurgte i forhold til at kunne vende tilbage til 

l!øger at gøre tingene på sin egen må~ kan godt huske, at der 
var mange tilbud på mange forskellige varer. ~ l gerne tjene så meget 
som muligt på sine varer. - samarbejde med Fusion er godt. 

Rettens begrundelse og afgørelse 

Det kan efter bevisførelsen lægges til grnnd, at 
- Fusion ApS, i en mail af 14. septem 
"Priser" blandt andet skrev som følger til 

li 

Jeg skriver lige for at understrege at vi har meget svæ1t ved at 
håndtere/acceptere jeres lave priser på fusion produkter på 
hjemmesiden.Vi vil meget gerne sælge varer til jer, og vi er begejsti·ede 
foralle jeres aktiviteter, men lave priser er eksti·emt destrnktivt for 
os! 

Konsekvensen kan være at vi bliver nød til at stoppe vores 
samarbejde med Web-kunder da den del af vores kunder står 
for en meget lille del af vores omsætning men skaber en 
masse støj. Vi bliver nød til at finde en løsning på dette! 

li 

og i mail af 19. december 2017: 

li 

Jeg kan se at I igen har valgt at sælge vores produkter til en kraftigt re­
duceret pris. Hvis jeg regner efter så er jeres fon etning med vores pro­
dukter, når de bliver solgt med 25% rabat, så minimal at det faktisk ik-
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ke kan betale sig. 
Så derfor har jeg valgt at lukke for jeres konto så der ikke opstår flere 
uholdbare situationer. 

li 

Herefter og når der henses til forklaringerne afgivet af vidnet-
- og egen forklaring er det bevist,~i-
on ApS i hve1 · · 14. september til 19. december 2017 over 
for forhandler stillede krav om, at de vejledende priser 
skulle anvendes som mindstepriser ved videresal til forbrngerne. Retten fin­
der i det nævnte omfang Fusion ApS og skyldige i over­
trædelse afkonkuiTencelovens § 6, stk. 1, jf. stk. 2, m. 7 i henholdsvis for­
hold 1 og 2. 

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

Bindende prisaftaler er i retspraksis i relation til bødefastsættelse blevet be­
tragtet som en alvorlig overtrædelse af konkuiTencereglerne. Ved lovændrin­
gen i 2012 ønskede lovgiver at hæve det hidtidige grnndbeløb for bøder væ­
sentligt, således at grnndbeløbet i denne sag er en bøde på 4 millioner kroner 
og den maksimale bøde for overtrædelse afkonkunenceloven er 10 % af 
virksomhedens omsætning, her svarende til cirka kroner 
(beregnet efter de seneste 3 års omsætningstal) . Bøden skal derfor udmåles 
væsentligt højere end sket i praksis fra før lovændiingen. 

Ved den konkrete bødeudmåling lægger retten herefter i skæ1pende retning 
vægt på, at de handlinger, som udgør overtrædelsen, i det væsentlige er ud-
fø1t af , der er virkso1nheden og i for-
mildende retning, at der kun er tale om ove1trædelser i forhold til en enkelt 
forhandler, på dennes omsætning af produkter fra Fusion ApS samt på den 
forholdsvis koite gerningsperiode. Der er efter forkl~enholdt 
med den efteifølgende mailikonespondance mellem-og­

ikke faldt tilstrækkeligt grnndlag for at statuere, at der fore­
ligger "gengældelsesforanstaltninger for at få den pågældende til at respekte­
re den ulovlige aftale eller praksis", jf. herved 2012-lovændiingen og forar­
bejderne he1til. Herefter fastsættes bøderne som anfø1t nedenfor under hen­
syntagen til overtrædelsernes grovhed og varighed, forarbejderne til 2012-lo­
vændi·ingen samt for såvidt angår Fusion ApS tillige virkso1nhedens omsæt­
mng. 

Vedi·. Fusion ApS 

Straffen fastsættes til en bøde på 500.000 kr., jf konkuiTencelovens § 23, 
stk. 1, m. 1,jf stk. 4 , jf. § 6, stk. 1,jf. stk. 2, m . 7, jf. stk. 3,jf § 3, stk. 2 i 
lov om ændi·ing afkonkuiTenceloven og straffeloven m . 207 af 15. febrnar 
2021. 
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-
Straffen fastsættes til en bøde på 50.000 kr., konkunencelovens § 23, stk. 1, 
m . 1, jf. § 6, stk. 1,jf. stk. 2, m . 7, jf. stk. 3,jf straffelovens§ 23. 

F orvandlingsstrnffen vedrørende 
bestemt. 

Thi kendes for ret: 

FUSION ApS skal betale en bøde på 500.000 kr. 

skal betale en bøde på 50.000 kr. 

Forvandlingsstraffen for bøden er fængsel i 20 dage. 

fastsættes som nedenfor 

De tiltalte skal betale de sagsomkostninger, der vedrører dem hver især. 

dommer -
Udskriftens rigtighed bekræftes. 
RETTEN I AALBORG, den 7. maj 2021 
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