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Abstract

According to Danish Civil Law, a supplier is responsible for the cost in case of a consumer's claim of
defect. However, this legal position was challenged by Danish case law, where a retailer was sen-
tenced responsible. The purpose of this project is to investigate under which circumstances a
dealsite is responsible for the consumer's claim of defect and the appurtenant consequences of this
responsibility. Furthermore, the optimal risk allocation will be analysed based on the business op-

portunities and challenges of a dealsite.

The legal part of this project contains an assessment of when a retailer disclaimer is valid. According
to Danish case law a valid retailer disclaimer has to be enacted in the terms and conditions of an
agreement. It also has to be distinct, sufficiently clear and easy for the consumer to understand.
Moreover, the dealsite must not act in a way that will lead the consumer into believing that the
dealsite is its contracting partner. If a dealsite takes these conditions into consideration, it will not be
responsible. In case of a dealsite being the responsible part, practical issues will arise in regards to a
consumer's remedies for breach of contract, as the dealsite will only be able to perform financial

compensation.

A dealsite has two business models available depending on whether it takes the three conditions
mentioned above into consideration or not. In the first business model, a dealsite is not responsible
for the consumer's claim of defect, whereas it is responsible in the second. The second business
model is concluded as the most profitable as it incentivizes opportunities from positive network
externalities. However, both business models encourage strategic contracting, due to the accord-
ance between the risk preferences and risk allocation of the parties involved. The challenges in both

business models are concluded to be a conflict of interest and a risk of conventional contracting.

The risk allocation in the second business model is considered to be optimal for a dealsite and a
supplier, given the contract contains a dealsite's access to recourse combined with the supplier's
submission of additional profit to the dealsite. However, this risk allocation is considered to be

inappropriate for the consumer.



Kapitel 1. Afhandlingens rammer

1.1. Indledning

Forbrugernes adfaerd har igennem de senere ar andret sig, eftersom flere og flere kgber deres
produkter pa internettet.! Leverandgrer af varer og/eller tjenesteydelser er derfor ngdsaget til at
tilpasse sig den andrede adfaerd og taenke digitalisering ind i deres strategi, saledes at de kan distri-
buere deres produkter i bredere forstand. Dette kan blandt andet ggres ved at benytte sig af digitale
formidlingsplatforme i form af dealsites, der fungerer som det kommercielle bindeled mellem leve-
randgren af en vare og/eller tjenesteydelse i den vertikale afsaetningskade til forbrugeren.? Dealsi-
tes er hjemmesider, der har til formal at markedsfgre og formidle tidsbegraensede tilbud pa alver-
dens varer og/eller tjenesteydelser.®> Leverandgrer kan med fordel drage nytte af dealsites til at
formidle deres produkter, da der ofte findes en stgrre kundekreds og en made at skabe opmaerk-

somhed om produkterne pa.

Det fglger af princippet om kontrakters relativitet, at en aftale som udgangspunkt udelukkende har
retsvirkning inter partes. Kvalificeres en aftale som et traditionelt forbrugerkgb efter kgbelovens § 4
a, hvor en forbruger kgber en vare hos en fysisk forhandler, vil dette indebaere, at forbrugeren kan
rette sit krav mod forhandleren frem for leverandgren af den pagaeldende mangelfulde vare. En
formidler kan derimod have en anden retlig status over for forbrugeren end det traditionelle ud-
gangspunkt i et forbrugerkgb. Formidleren kan have fuldmagt til at salge en vare og/eller tjeneste-
ydelse til forbrugeren pa vegne af leverandgren og dermed have adgang til at afslutte salget med
forbrugeren.” Det hidtidige udgangspunkt i formidlerforhold har veeret, at formidleren i overens-
stemmelse med princippet om kontrakters relativitet ikke er direkte aftalepart og dermed ikke
pligtsubjekt over for forbrugeren, hvilket i praksis har betydet, at en formidler ikke har staet til
ansvar over for forbrugeren. Dette udgangspunkt er midlertidigt blevet udfordret af Goleif-
dommen,’ hvor den digitale formidlingsplatform GolLeif.dk blev idgmt erstatningsansvarlig over for
forbrugeren, hvilket betgd, at Goleif.dk matte anses som direkte aftalepart. Sidenhen er det mod-

satte resultat og dermed udgangspunktet i formidlerforhold blevet statueret i Booking.com-

! Danmarks Statistik: https://www.dst.dk/Site/Dst/Udgivelser/GetPubFile.aspx?id=20738&sid=itbef2016

2 @stergaard, Kim; Dealsites — formidler eller anden mellemmand i lyset af kontrakters relativitet i Petersen,
Hans V. G.; Juridiske Emner ved Syddansk Universitet, 2015, s. 107

® Konkurrence- og Forbrugerstyrelsen: https://www.forbrug.dk/artikler/forbrug/test-og-raad/e-
handel/dealsites/hvad-er-en-deal/?rn=43203

4 @stergaard, Kim; Dealsites — formidler eller anden mellemmand i lyset af kontrakters relativitet i Petersen,
Hans V. G.; Juridiske Emner ved Syddansk Universitet, 2015, s. 107

> U.2016.1062@, Forbrugerombudsmanden mod Den Danske Rejsegruppe, @stre Landsrets dom 18. november
2015



dommen,® hvor hotellet som den bagvedliggende leverandgr blev anset for vaerende direkte aftale-
part over for forbrugeren frem for formidlingsplatformen. Den endelige retsstilling i forholdet mel-
lem en formidler og en leverandgr er pa denne baggrund endnu uklar. Det er derfor ikke altid ligetil
for forbrugeren at gennemskue, hvem der er ansvarlig for aftalens opfyldelse og dermed om det er
leverandgren eller den digitale formidlingsplatform, der kan rettes et opfyldelses- eller mangelskrav
mod.” Afhaengig af hvilken realydelse der preesteres, vil forbrugeren kunne ggre forskellige mislig-

holdelsesbefgjelser gaeldende over for aftaleparten i trepartsforholdet.

Som naevnt ovenfor er digitale formidlingsplatformes retsstilling noget uklar, hvorfor der er en risiko
for at blive direkte aftalepart over for forbrugeren og dermed pligtsubjekt. At vaere pligtsubjekt
betyder i udgangspunktet at beaere al risiko forbundet med forbrugerens opfyldelses- eller mangels-
krav. Der findes to situationer, hvorved det henholdsvis er den bagvedliggende leverandgr eller den
digitale formidlingsplatform der udggr pligtsubjekt. Begge situationer formodes at medfgre en
raekke muligheder og udfordringer for den digitale formidlingsplatform, som udover en raekke andre
faktorer er afggrende for, hvordan risikoen optimalt fordeles i forholdet mellem denne part og den

bagvedliggende leverandgr.

Ovenstaende problematikker har givet anledning til at udforme nedenstaende problemstilling.

1.2. Problemstilling

| takt med den ggede digitalisering er det forngdent at tage stilling til, i hvilken udstreekning et
dealsite som digital formidlingsplatform er direkte aftalepart og dermed pligtsubjekt over for forbru-
geren. Det er i denne sammenhang f@rst og fremmest relevant at statuere, om den retlige kvalifika-
tion af denne type mellemmandsform vil udggre en formidler for dernaest at undersgge, hvilke
betingelser der skal iagttages for ikke at blive pligtsubjekt. Safremt dealsitet er pligtsubjekt over for
forbrugeren, findes det interessant at undersgge, hvilke misligholdelsesbefgjelser forbrugeren kan
gore geldende over for dealsitet. | denne sammenhang har det betydning, hvorvidt kontraktgrund-
laget indeholder holdepunkter om misligholdelsesbefgjelser eller ej og derudover hvilken realydelse

der er tale om.

Det findes interessant at finde frem til, hvem af parterne der er bedst egnet til at udggre pligtsubjekt
og dermed veaere den part, der i udgangspunktet baerer al risiko. Alt afhaengig af om henholdsvis den
bagvedliggende leverandgr eller dealsitet er pligtsubjekt, gnskes det analyseret, hvilke forretnings-

muligheder og udfordringer disse situationer skaber. Det vil pa baggrund heraf undersgges ud fra en

e U.2018.574V, Booking.com mod Johnny Sleimann Sgrensen, Vestre Landsrets dom 17. oktober 2017
’ Notat af Forbrugerombudsmanden; Salg af deals pd internettet — hvem er ansvarlig?, 2016, s. 4



tveerfaglig analyse, hvilken risikoallokering der er mest optimal. Afhandlingen vil analysere de frem-

lagte problemstillinger gennem fglgende problemformulering:

* Under hvilke omstandigheder anses et dealsite som ansvarlig for aftalens opfyldelse over
for forbrugeren og hvilke retsvirkninger vil denne retsstilling medfgre?
* Huvilken risikoallokering mellem et dealsite og en leverandgr er optimal baseret pa dealsi-

tets forretningsmuligheder og udfordringer?

1.3. Synsvinkel

Afhandlingen anskuer problemformuleringen med udgangspunkt i et dealsites synsvinkel, idet for-
malet med afhandlingen er at klarleegge dennes retsstilling, samt vurdere hvilke muligheder og
udfordringer, der fglger ved henholdsvis at vaere pligtsubjekt eller ej. Til at udlede den optimale
risikoallokering findes det dog ligeledes relevant at inddrage leverandgrens og forbrugerens synsvin-

kel med henblik pa at opna en helhedsvurdering.

1.4. Afgreensning

| afhandlingen fokuseres der udelukkende pa dealsites som formidlere, hvorfor der afgraenses fra
andre digitale formidlingsplatforme, sasom kapitalplatforme og arbejdsplatforme, der vedrgrer
delegkonomi. Der eksisterer dealsites, som ikke blot formidler deals, men ligeledes salger egne
varer og/eller tjenesteydelser til tiloudspriser, hvorved de selv optreeder som leverandgr. Der ses
bort fra disse tilfaelde, eftersom dealsites ved salg af egne varer vil udggre realdebitor. P4 denne

baggrund tages der udgangspunkt i dealsites, som udelukkende agerer som formidlere.

Overordnet set behandler afhandlingen samarbejdsaftaler mellem danske dealsites og danske leve-
randgrer, hvorfor det lovmaessige udgangspunkt for den retsdogmatiske analyse er dansk ret. Der
afgreenses pa denne baggrund fra internationale kontraktforhold. Af dansk ret fremgar fire formid-
lingsregler, hvoraf tre af disse anvendes i den juridiske analyse. Den fjerde formidlingsregel, som
folger af kreditaftalelovens § 1, stk. 2, behandles ikke i afhandlingen. Det skyldes, at der gennem
afhandlingen tages udgangspunkt i dealsitets formidling af varer og/eller tjenesteydelser, hvilket

betyder, at der ikke fokuseres pa kreditaftaler.



Pakkerejsedirektivet® anvendes i narvaerende kapitel til at forsgge at fastleegge definitionen af en
formidler. Det findes dog ikke relevant at behandle direktivet yderligere, eftersom det udelukkende
beskriver, hvilke formkrav der er til en pakkerejseaftale og dermed kun udggr en beskeden del af et
dealsites produktsortiment. | afhandlingen afgraenses endvidere fra produktansvar, eftersom det
ungdigt vil komplicere problemstillingen at inddrage retsvirkningen af dealsitets formidling af defek-

te produkter og fglgevirkningerne heraf.

Afhandlingen tager afsaet i den erhvervsjuridiske metode, idet dealsitet som virksomhed er pro-
blemejer og dermed ikke samfundet som helhed. Det betyder, at der afgraenses fra den retsgkono-
miske metode, som netop vurderer, hvorvidt juridiske rettigheder og pligter er fordelt pa en sam-
fundsgkonomisk optimal made ud fra gkonomisk teori.’ | afhandlingen tages der ikke stilling til,
hvorvidt geeldende ret er allokeret optimalt og dermed om det bgr udformes pa anden vis. Den
optimale risikoallokering s@ges derimod udledt ud fra gkonomisk teori, men inden for rammerne af

geldende ret.

| afhandlingen anvendes endvidere den ny-institutionelle gkonomi i hvilken, der foreligger transakti-
onsomkostninger. Der afgraenses fra disse transaktionsomkostninger, eftersom parternes ex ante og

ex post omkostninger ved at indga i et samarbejde ikke har relevans for problemformuleringen.

Dealsitets forretningsmodeller relaterer sig til de situationer, hvor henholdsvis den bagvedliggende
leverandgr eller dealsitet selv baerer al risiko over for forbrugerne. Der tages udgangspunkt i risikoen
ved at skulle afholde omkostninger ved forbrugeres opfyldelses- eller mangelskrav, som den ansvars-
fulde part ma baere risikoen for, hvorfor der ikke fokuseres pa, hvorvidt der foreligger anden risiko
end den omtalte over for forbrugerne. For at karikere forretningsmodellernes muligheder og udfor-
dringer, belyses dealsitet og leverandgren som vaerende enten af en stor eller lille stgrrelse og der
foreligger saledes udelukkende samarbejdsaftaler mellem modstridende stgrrelser. Der vil i begraen-
set omfang anvendes nominelle vaerdier i analysen af forretningsmodellerne. Til at analysere disse
forretningsmodeller inddrages blandt andet netveerksteorien. | denne teori kan der drages nytte af
den positive feedback i markedet, safremt store produktionsvirksomheder forsgger at omkost-
ningsminimere produktionen og derved opna stordriftsfordele. Der afgraenses fra denne udbudsside,
men fokuseres udelukkende pa efterspgrgselssiden, eftersom dealsites i afhandlingen antages ikke

selv at producere produkter og dermed ikke har mulighed for at omkostningsminimere.

8 Europa-Parlamentets og Radets direktiv 2015/2302 af 25. november 2015 om pakkerejser og sammensatte
rejsearrangementer
? Nielsen, Ruth og Tvarng, Christina D.; Retskilder og retsteorier, 2017, s. 292



Petersen og @stergaard (2017) opstiller en figur vedrgrende kontraktens dimensioner (Il), som har
betydning for, hvorvidt der foreligger strategisk eller konventionel kontrahering. Forskellen vedrgrer
de 5 C'er, som vedrgrer henholdsvis valg af mellemmand, samarbejdsgrundlag, kommerciel risikoal-
lokering, forpligtelse og konfliktlgsning. Pa baggrund af afhandlingens formal og problemformulering
findes det ikke relevant at belyse disse elementer, hvorfor der udelukkende fokuseres pa kommerci-

el risikoallokering.

1.5. Erhvervsjuridisk metode

Problemformuleringen vil besvares gennem den erhvervsjuridiske metode, hvorfor der i afhandlin-
gen sg@ges et interdisciplinaert perspektiv, som integrerer jura og gkonomi. Dette betyder, at der
brydes med den fagmonopolare tilgang. Som beskrevet i afsnit 1.4. synes den erhvervsjuridiske
metode at vaere mere narliggende end den retsgkonomiske metode, eftersom problemejeren i
denne afhandling er fastsat til at vaere en virksomhed og ikke samfundet som helhed.' Virksomhe-

den er i henhold til afsnit 1.3. dealsitet som digital formidlingsplatform.

Fokus i den erhvervsjuridiske metode er, hvorledes der i et virksomhedsperspektiv bgr inddrages
gkonomiske teorier i et samspil med retsdogmatikken med det formal at forbedre og kvalificere
indholdet af vanskelige beslutninger."* Fremgangsmaden for metoden er derfor, at galdende ret
ferst og fremmest bestemmes via retsdogmatikken, hvorefter forholdene analyseres ud fra gkono-
misk teori, der sgger at berige forstaelsen af den juridiske ramme."? Udgangspunktet vil p& denne
baggrund veaere at forsta, hvilke muligheder og begraensninger gaeldende ret giver dealsitet ud fra de

perspektiver, som kan udledes gennem gkonomisk teori.

1.6. Juridisk metode

1.6.1. Retsteori

Retsrealismen er en retsteori fremlagt af Alf Ross, som udspringer af den retspositivistiske retsteori.
Retspositivismen forsgger at adskille ret og moral fra hinanden og betragter retsvidenskaben ud fra,
hvad retten er og ikke hvad den bgr vaere.” Den retsrealistiske retsteori sondrer ligeledes skarpt

mellem ret og moral, men denne retsteori sgger ifglge Ross at klarlaegge og analysere retskilder med

10 @stergaard, Kim; Metode pd cand.merc.jur. studiet i Nielsen, Ruth; Julebog, 2003, s. 280

1 @stergaard, Kim; Relevansen af interdisciplinaer forskning og empiri i samfundsvidenskaben i Retfeerd drgang
37,nr.3/146, 2014,s.3

12 @stergaard, Kim; Metode pd cand.merc.jur. studiet i Nielsen, Ruth; Julebog, 2003, s. 280

13 Nielsen, Ruth og Tvarng, Christina D.; Retskilder og retsteorier, 2017, s. 333



henblik pa at kunne udlede gzldende ret, de lege lata.** Afhandlingen tager udgangspunkt i den
retsrealistiske teori, eftersom de relevante retskilder skal klarleegges og analyseres for at udlede
hvilke betingelser, der ggr sig geldende for et dealsite, safremt denne vil undga at blive pligtsubjekt
over for forbrugeren. Safremt et dealsite anses for veerende pligtsubjekt, da forsgger afhandlingen
pa baggrund af de relevante retskilder at udlede, hvilke misligholdelsesbefgjelser forbrugeren kan
gore geeldende over for et dealsite. Der skelnes mellem, hvorvidt kontrakten indgdet med leveran-

dgren indeholder holdepunkter om misligholdelsesbefgjelser eller e;j.

1.6.2. Retsdogmatisk metode

Til at analysere den juridiske problemstilling anvendes retskildelzeren og den retsdogmatiske meto-
de, der indgar som en del af retsvidenskaben i retsrealismen. Retskildeleeren omhandler laeren om
retskildernes indhold, forpligtende virkning, prioritering og politiske legitimation.”” Formalet med
den retsdogmatiske metode er at identificere de afggrende retskilder for at finde frem til geeldende
ret. Geeldende ret udledes ved analyse og fortolkning af de aktuelle retskilder og kan siges at vaere
det resultat, som domstolene ville komme frem til i en afggrelse.'® Forst og fremmest tages der
udgangspunkt i faktum, som er en beskrivelse af den konkrete haendelse. Dernaest findes retsfak-
tum, der er de operative fakta i relation til den juridiske problemstilling. Retsfaktum analyseres og
fortolkes ved brug af de relevante retskilder, der kaldes jus. Endelig vil den rette jus til det konkrete

retsfaktum lede til retsfglgen.'’

| retskildelaeren er der ingen rangorden blandt retskilderne, hvilket betyder, at ingen retskilde range-
rer hgjere end en anden.”® Der findes dog et hierarki inden for regulering, hvor princippet om lex
superior geelder, men dette findes ikke at vaere relevant i afhandlingen, eftersom der ikke foreligger
seerlige regler vedrgrende formidlere. | den retsdogmatiske metode findes der i modseaetning til
retskildeleeren en bestemt analyseraekkefglge, som i fglgende reekkefglge indebaerer regulering,
retspraksis, retsseedvaner samt forholdets natur. | denne afhandling er de relevante retskilder hen-

holdsvis regulering og retspraksis, hvorfor disse gennemgas nedenfor.

1 Nielsen, Ruth og Tvarng, Christina D.; Retskilder og retsteorier, 2017, s. 371-376
Y Ibid, s. 29
*Ibid, s. 30
Y Ibid, s. 35
* Ibid, s. 34
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1.6.3. Regulering

Formidlere er i modsaetning til andre mellemmaend, sdsom handelsagenter, ikke underlagt en saerlig
lex specialis. Pakkerejsedirektivet'® behandler formidlerens rolle med henblik pa at beskytte forbru-
geren. Direktivet er et minimumsdirektiv og har indirekte indflydelse pa galdende ret, men over-
ordnet geelder det for formueretten, at der er beskeden harmonisering. En formidler defineres i Art.
3, nr. 9 i Pakkerejsedirektivet som: "..en erhvervsdrivende, som ikke er rejsearranggr, og som salger
pakkerejser sammensat af en rejsearranggr eller udbyder dem til salg." Uagtet, at direktivet define-
rer formidlerbegrebet, findes der ikke et selvstaendigt EU-retligt begreb. P4 denne baggrund ma
begrebets indhold fastleegges efter kontraktens lex causae. Da afhandlingen tager udgangspunkt i
nationale forhold, er det dog ikke relevant at fastlaegge lovvalget, hvorfor den nationale opfattelse af

formidlerbegrebet ma laegges til grund.

| dansk ret findes en raekke sakaldte formidlingsregler, herunder aftalelovens § 38 a, stk. 3, forbru-
geraftalelovens § 2, stk. 3 og k@belovens § 4 a, stk. 2, som har til formal at beskytte forbrugeren i
forbrugeraftaler.”® Indholdet af disse formidlingsregler fglger ikke af de bagvedliggende direktiver,*
hvorfor den danske implementering ma anses som en beskyttelse og udvidelse af forbrugerbegre-
bet. Aftaleloven er dansk rets lex generalis, saledes at loven i overensstemmelse med dens overskrift
gaelder for alle retshandler p& formuerettens omrade.”? Omvendt udggr forbrugeraftaleloven og
kebeloven lex specialis, hvilket betyder, at disse love gar forud for en generel lov vedrgrende samme
omrade. Safremt formidlingsreglerne ikke finder anvendelse, falder den reguleringsmassige ramme

tilbage pa den almindelige obligationsret.

1.6.4. Retspraksis
Da der som naevnt ikke eksisterer en lex generalis omfattende formidlere, er retspraksis den vigtigste
retskilde for at kunne besvare problemformuleringen. Fgrst og fremmest anvendes retspraksis i

afhandlingen til vurderingen af, om et dealsite kvalificeres som formidler. Under fgrste betingelse i

9 Europa-Parlamentets og Radets direktiv 2015/2302 af 25. november 2015 om pakkerejser og sammensatte
rejsearrangementer

2% Lov om aftaler og andre retshandler pa formuerettens omrade, lov nr. 781 af 26/08/1996, med senere
a@ndringer, lov nr. 1376 af 28/12/2011 og lov nr. 1565 af 15/12/2015, Lov om forbrugeraftaler, lov nr. 1457 af
17/12/2013 og Lov om kgb, lov nr. 237 af 28/03/2003, med senere andringer, lov nr. 523 af 06/06/2007, lov
nr. 718 af 25/06/2010 og lov nr. 1460 af 17/12/2013

?! Radets direktiv 93/13/E@F af 5. april 1993 om urimelige kontraktvilkar i forbrugeraftaler, Europa-
Parlamentets og Radets direktiv 2011/83/EU af 25. oktober 2011 om forbrugerrettigheder samt Europa-
Parlamentets og Radets direktiv 1999/44/EF af 25. maj 1999 om visse aspekter i forbrugerkgb og garantier i
forbindelse hermed

2 Andersen, Mads B. og Lookofsky, Joseph; Laerebog i obligationsret |, 2015, s. 19
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denne vurdering inddrages U.2000.2559¢% til at understgtte tvivlen om, hvorvidt formidlingsregler-
ne er betinget af, at formidleren er erhvervsdrivende med formidling. | anden betingelse anvendes

SH.2009.N.0001.07** vedrgrende QXL til at undersgge, hvad begrebet aktivitet indebeerer.

Retspraksis anvendes ligeledes i undersggelsen af, hvad en formidler skal iagttage og opfylde for ikke
at indtraede i rollen som pligtsubjekt. | denne sammenhang har Forbrugerklagenaevnet i to sager
skulle tage stilling til, hvorvidt et dealsite matte anses som vaerende pligtsubjekt. Det drejer sig om
FRE-12/14146 og FRE-13/01800, der vedrgrer henholdsvis en mangelfuld cykel og en mangelfuld
rensning af en sofa. Sagerne anvendes igennem afhandlingen til at belyse, hvad der skal til for at en
formidler har gjort retstillingen tilstreekkelig tydelig over for forbrugeren. | denne sammenhang er
det relevant at se naermere pa, hvad der forstas ved den gennemsnitlige forbruger, hvilket fremgar
af definitionen i C-210/96 omhandlende Gut Springenheide.” Til at undersgge, hvilke betingelser en
formidler skal opfylde for ikke at blive pligtsubjekt, inddrages endvidere U.2016.1062@,%° som om-
handler den digitale formidlingsplatform GoLeif. Til samme formal inddrages U.2018.574V?” vedrg-
rende Booking.com og U.2018.13745%® vedrgrende Dachser.

Til vurderingen af, hvilke misligholdelsesbefgjelser forbrugeren kan ggre geldende i tilfaelde af at
dealsitet er pligtsubjekt, indgar sag FRE-12/14146 og Goleif-dommen igen til at illustrere kompleksi-
teten ved denne retsstilling. Endelig anvendes U.2010.332%,%° ogsa kaldet Rullegitter-dommen, med

henblik pa at belyse, hvorvidt kebelovens bestemmelser finder anvendelse pa tjenesteydelser.

1.7. @konomisk metode og teori

| den gkonomiske analyse anvendes den deduktive metode. Deduktion bestar af en raekke udsagn,
hvor hvert udsagn er en preemis eller fglger af tidligere udsagn, der tilsammen danner en logisk
slutningsregel.*® P34 denne made udledes nogle udsagn fra andre udsagn og efterfglgende overfgres

sandhedsveerdien af preemisserne til en konklusion. Konklusionen vil derfor aldrig veere mere sand

2% U.2000.2559@, A og B mod C og D, @stre Landsrets dom 29. september 2000

2 SH.2009.N.0001.07, Forbrugerombudsmanden mod QXL Ricardo Danmark A/S, S@- og Handelsrettens dom
18. juni 2009

*> Dom af 16. juli 1998 i sag C-210/96, Gut Springenheide GmbH og Rudolf Tusky mod Oberkreisdirektor des
Kreises Steinfurt

26 U.2016.1062@, Forbrugerombudsmanden mod Den Danske Rejsegruppe, @stre Landsrets dom 18. novem-
ber 2015

7 U.2018.574V, Booking.com mod Johnny Sleimann Sgrensen, Vestre Landsrets dom 17. oktober 2017

28 U.2018.1374S, SAM Partner A/S mod Dachser Denmark A/S, Sg- og Handelsrettens dom 13. december 2017
2 U.2010.332@, Tryg Forsikring A/S mod G4S Security A/S, @stre Landsrets dom 21. oktober 2009

0 Knudsen, Christian; @konomisk metodologi bind 1, 1994, s. 58
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end premisserne.’! Den deduktive metode anvendes i denne afhandling til at belyse problemstillin-

gen ud fra nedenstdende teorier, hvorefter der drages konklusioner.

Den neoklassiske teori bygger pa den grundlaggende gkonomiske teori.?” Teorien bygger pa anta-
gelser om, at individer handler rationelt og har fuld information, ligesom de maksimerer egen nytte
og yderligere, at deres behov er umattelige og der er begraensede ressourcer.® De heraf udspringe-
ne teorier vedrgrer derfor ofte forstaelsen af, hvordan markedet forventes at reagere i visse situati-
oner. Til forskel fra den neoklassiske gkonomi betragter den ny-institutionelle gkonomi aktgrerne for
veerende begraenset rationelle, hvor der ligeledes foreligger asymmetrisk information og transakti-
onsomkostninger. Begge teorier bestraeber sig pa at anskue virksomheden som analyseenhed, hvor
der i modsatning til den retsdogmatiske metode foreligger aktgrforudsatninger.>* | denne afhand-
ling anvendes den ny-institutionelle gkonomi, da denne som fglge af antagelserne skaber en virke-

lighedsnaer forstaelse af forholdet mellem dealsitet og leverandgren.

1.7.1. Principal-agent-teori

Principal-agent-teorien tager udgangspunkt i en optimal risikoallokering mellem to parter, henholds-
vis en principal og en agent. Teorien anvendes i et forsgg pa at finde frem til den rette balance
mellem incitamenterne i relationen og agentens omkostninger ved at bzere den risiko, der er for-

bundet med incitamenterne.*®

Forholdet mellem principalen og agenten kan beskrives som en relation, hvor én parts ageren pavir-
ker den anden part, n@rmere at agentens ageren pavirker principalen.*® Principalens formal er at
engagere agenten til at handle i overensstemmelse med principalens interesser. Det fgrste kende-
tegn i relationen mellem parterne er den potentielle interessekonflikt karakteriseret ved, at parterne
har forskellige malsaetninger, hvorved agenten ikke ngdvendigvis handler i principalens interesse
grundet sin opportunistiske adfaerd. Et andet kendetegn er eksistensen af asymmetrisk information,
der er et udtryk for principalens manglende besiddelse af samme information som agenten. Tilste-

deveaerelsen af asymmetrisk information giver agenten mulighed for at forfglge sine egne interesser

3 Knudsen, Christian; @konomisk metodologi bind 1, 1994, s. 58

32 Nielsen, Ruth og Tvarng, Christina D.; Retskilder og retsteorier, 2017, s. 433

3 Knudsen, Christian: Erhvervsgkonomi: Virksomheden i et organisatorisk, gkonomisk og strategisk belysning,
2014, s. 407

3 @stergaard, Kim; Metode pd cand.merc.jur. studiet i Nielsen, Ruth; Julebog, 2003, s. 272 og 274

» Bregn, Kirsten; Principal-agent-teori — med saerligt henblik pd Ignsystemer, 2004, s. 6

*® Ibid, s. 7
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uden at principalen er i stand til at forhindre eller opdage dette.’” Principal-agent-teorien spger at
Ipse problemet ved at designe en incitamentsforenelig kontrakt, der kan eliminere interessekonflik-
ten mellem parterne. Formalet med at designe en sadan kontrakt bestar i principalens behov for at

. . . .. . o . 38
sikre sig, at agentens beslutninger stemmer overens med principalens interesser og malsaetninger.

Ofte anvendes teorien til at analysere incitamenterne i en organisation med saerlig fokus pa lgnsy-
stemer.* De forbundne analyser indebzerer incitamentsstrukturer i form af forskellige aflgnnings-
former, herunder resultat- og indsatsforpligtelser til at bekeempe parternes interessekonflikter og
derved udforme en incitamentsforenelig kontrakt.”> Denne afhandling tager ikke udgangspunkt i en
analyse af incitamenterne i en organisation, men derimod en relation der ligeledes karakteriseres
som en principal-agent-relation grundet eksistensen af interessekonflikt og asymmetrisk information
parterne imellem. Principal-agent-teorien findes pa denne baggrund til stadighed relevant at anven-
de. Teorien anvendes udelukkende til at undersgge den optimale risikoallokering og dermed hvilken
forretningsmodel, der skaber den rette balance mellem incitamenter og de omkostninger, der kan

opsta ved at baere risikoen forbundet med incitamenterne.

1.7.2. Positiv feedback og netvaerkseksternaliteter

En aktgr har mulighed for at opna stordriftsfordele, safremt denne formar at skabe en hgj efter-
sporgsel pa sit produkt i det pagaldende marked. Dette faenomen kaldes demand-side economies of
scale. Stordriftsfordelene i disse netvarksindustrier opstar, nar brugerne i markedet vaerdsaetter et
netvaerk baseret pa det i forvejen udbredte brug af netvaerket.*! Vaerdien af at vaere en del af net-
varket afhaenger saledes af antallet af andre brugere, der anvender det samme netvark.*? Denne
effekt kan medfgre, at en akt@gr opnar dominans i markedet og udkonkurrerer andre aktgrer. Dyna-
mikken skyldes den positive feedback, der ofte er til stede i markeder, hvor infrastrukturen baseres
pa information og netvark. Den positive feedback kan bidrage til, at en aktgr ender i en virtuous
cycle, hvor gkonomisk vaekst skaber succes og denne succes yderligere skaber gkonomisk vaekst, der

leder til dominans i markedet.*” Den positive feedback vil udelukkende vaere til stede, safremt posi-

3 Knudsen, Christian: Erhvervsgkonomi: Virksomheden i et organisatorisk, gkonomisk og strategisk belysning,
2014, s. 216

** Ibid, 5. 219

» Bregn, Kirsten; Principal-agent-teori — med saerligt henblik pd Ignsystemer, 2004, s. 4

40 Anderson, Erin og Oliver, Richard L.; Perspectives on Behavior-Based Versus Outcome-Based Salesforce
Control Systems, 1987, s. 79

“ Shapiro, Carl og Varian, Hal R.; Information Rules, 1999, s. 179-180

* Ibid, 5. 174

*Ibid, 5. 176
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tive netvaerkseksternaliteter ligeledes eksisterer i det pageldende marked, eftersom det er disse,

der giver anledning til positiv feedback.**

Netvaerkseksternaliteter kan beskrives som en stigning i veerdien af et produkt som fglge af, at flere
brugere anvender produktet. Vaerdien af et produkt kan deles op i to. Produktet har i sig selv en
veerdi for brugeren, der anvender det. Derudover opstar der en ekstra vaerdi afledt af den mulighed,
som brugeren har for at kunne interagere med andre brugere, der ogsa anvender produktet. Det er
netop den sidst beskrevne vaerdi, der er essensen af netvaerkseksternaliteter.* Stgrre netvaerker vil
derfor vaere mere attraktive for brugere fremfor mindre netvaerker, da brugen af stgrre netvaerker

vil skabe mere vaerdi, fordi det anvendes af flere.*®

Eksternaliteter opstar i et marked, nar markedsdeltagere pavirker andre deltagere uden der fore-
kommer kompensation for den pavirkende part. Positive netvarkseksternaliteter leder ofte til posi-
tiv feedback, der er til fordel for virksomheden.”” Konceptet bag netveaerkseksternaliteter og den
positive sammenhang kan beskrives ud fra Metcalfe's law, som tilskriver, at vaerdien af ens netveerk
stiger i takt med antallet af brugere. Ud fra et bestemt antal brugere (n) i et netveerk, hvor veerdien
af netvaerket for hver bruger er proportionelt med antallet af andre brugere, da vil den samlede

vaerdi af netvaerket kunne beskrives saledes:
nx(n—1)=n?—ns

Teorien om netveerkseksternaliteter anvendes i afhandlingen til at beskrive en tilstand, der er mulig-
hed for at drage nytte af baseret pa, hvilken forretningsmodel dealsitet veelger. Det bemaerkes, at
der ikke anvendes numeriske vaerdier til vurderingen af dealsitets netvaerksveerdi. Formlen vil ude-

lukkende benyttes til en forstaelse og beskrivelse af teorien om netvarkseksternaliteter.

1.8. Struktur

| dette kapitel er rammerne for afhandlingen fastlagt, hvorfor det danner grobund for de resterende

kapitler. Til at besvare problemformuleringen anvendes de beskrevne metoder og teorier.

Afhandlingens andet kapitel indeholder en juridisk analyse, der har til formal at analysere i hvilket
omfang et dealsite anses som ansvarlig for aftalens opfyldelse over for forbrugeren og hvilke konse-

kvenser retsstillingen som ansvarlig vil medfgre. Kapitlet introduceres med en definition af treparts-

“ Shapiro, Carl og Varian, Hal R.; Information Rules, 1999, s. 183

3 University of Texas Dallas: http://www.utdallas.edu/~liebowit/palgrave/network.html
a6 Shapiro, Carl og Varian, Hal R.; Information Rules, 1999, s. 183

*” bid

*® Ibid, s. 184
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forholdet mellem dealsitet, leverandgren og forbrugeren (2.1.), samt en praesentation af disse regler
(2.2.) for dernaest at se pa formidlingsreglernes anvendelsesomrade (2.2.1). Af formidlingsreglerne
udspringer en reekke kumulative betingelser, der vil gennemgas (2.3.1., 2.3.2. og 2.3.3.). Herefter ses
der naermere pa, hvem der er forbrugerens direkte aftalepart i trepartsforholdet (2.4.), hvor der
udledes tre betingelser, som skal opfyldes for ikke at indtraede i rollen som pligtsubjekt og dermed
blive direkte aftalepart (2.4.1.). Fgrst og fremmest undersgges betingelsen om formidlerforbehold
(2.4.1.1.), for dernaest at analysere forbeholdets tydeligheds- og klarhedskrav (2.4.1.2.) og endelig
omhandler sidste betingelse dealsitets involveringsgrad (2.4.1.3.). Efter en sammenfatning vedrg-
rende disse betingelser gennemgas forbrugerens misligholdelsesbefgjelser (2.5.), herunder ifglge
kontraktgrundlaget (2.5.1.), hvor realydelsen enten kan vaere en lgsgregenstand (2.5.1.1.) eller
tjenesteydelse (2.5.1.2.), eller hvor der ikke er nogen holdepunkter om misligholdelsesbefgjelser i
kontraktgrundlaget (2.5.2.), og realydelsen igen kan vaere enten en lgsgregenstand (2.5.2.1.) eller en
tjenesteydelse (2.5.2.2.). Afslutningsvis findes en delkonklusion, der opsummerer hele den juridiske

analyse (2.6.).

Tredje kapitel analyserer mulighederne og udfordringerne i dealsitets to forretningsmodeller med
henblik pa at udlede den optimale risikoallokering. Kapitlet indledes med at se pa forholdet mellem
dealsitet og leverandgren (3.1.). Herefter analyseres de mulige risikoallokeringer (3.2.), som udmun-
des i to forretningsmodeller, hvor leverandgren er pligtsubjekt i den fgrste forretningsmodel (3.2.1.).
Det findes i denne anledning relevant at undersgge parternes roller (3.2.1.1.) og forretningsmodel-
len muligheder (3.2.1.2.) og udfordringer (3.2.1.3.) samt udfordringernes mulige Igsninger (3.2.1.4.).
| anden forretningsmodel er dealsitet pligtsubjekt (3.2.2.) og ogsa i denne sammenhzang findes det
relevant at se naermere pa parternes roller (3.2.2.1.), forretningsmodellens muligheder (3.2.2.2.) og
udfordringer (3.2.2.3.) samt udfordringernes mulige Igsninger (3.2.2.4.). Endelig udledes en delkon-

klusion til at samle op pa de fundne resultater (3.3).

| afhandlingens fjerde kapitel forsgges den optimale risikoallokering udledt pa baggrund af de juridi-
ske og gkonomiske fremlagte resultater. Hertil undersgges dealsitets forretningsmuligheder i forhold
til udfordringer (4.1.), hvorefter udgvelsen af konventionel versus strategisk kontrahering i forret-
ningsmodellerne vurderes (4.2.). Herefter ses der naeermere pa anden forretningsmodel i praksis
(4.3.). Det juridiske risikobegreb defineres endvidere (4.4.) for til sidst at udlede den optimale risiko-
allokering henset til de juridiske og gkonomiske muligheder og begraensninger (4.5.). Afslutningsvis

udledes delkonklusionen (4.6.).

Afhandlingens femte kapitel afrunder afhandlingen med en konklusion, der besvarer problemformu-

leringen.
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Kapitel 2. Dealsitets retsstilling

2.1. Trepartsforholdet

Mellemmandsretten hviler pa, at der foreligger et fuldmagtsforhold mellem en hovedmand og en
mellemmand. Hovedmanden er realdebitor og mellemmanden optraeder som fuldmaegtig. Afhaengig
af aftalegrundlaget kan mellemmanden have fuldmagt til at indga aftaler pa vegne af hovedmanden
overfor tredjemand (realkreditor).” Igennem afhandlingen benavnes henholdsvis hoved-
mand/realdebitor som leverandgren, mellemmand/fuldmaegtig som formidleren, herunder dealsi-

tet, og realkreditor/tredjemand som forbrugeren.

Formidlere har med gennembruddet af de elektroniske kommunikationsmidler faet fornyet relevans
og dermed faet en central rolle som mellemmand. En leverandgr af en given vare og/eller tjeneste-
ydelse anvender formidlere i form af dealsites som det elektroniske og kommercielle bindeled til at
etablere kontakt mellem leverandgren, der optreeder i egenskab af at veaere erhvervsdrivende, og
forbrugeren, der har erhvervet realydelsen, hvorved der opstér et trepartsforhold.*® Formidlere
kategoriseres derfor normalt som tilhgrende mellemmandsretten, idet der fra leverandgren til
formidleren foreligger en fuldmagt om at handle pa bestemte vilkar. Raeekkevidden af formidlerens
kompetence afhanger af den givne fuldmagt, hvorfor formidleren kan optraede i de traditionelle
funktionelle afgransningsmuligheder.”® Fuldmagten betyder, at formidleren ikke handler i eget navn
og for egen risiko og regning. Formidleren kan saledes have fuldmagt til at szlge en realydelse til
forbrugeren pa vegne af leverandgren og dermed bade formidle salget og have adgang til at afslutte
salget med forbrugeren, hvilket svarer til princippet for handelsagenter i handelsagentloven § 2.>
Fuldmagtsforholdet er derfor karakteriseret ved, at leverandgren umiddelbart bliver berettiget og
forpligtet ved formidlerens retshandler.>® Det hidtidige udgangspunkt har veeret, at leverandgren er
pligtsubjekt og dermed erstatningsansvarlig over for forbrugeren, uagtet at formidleren har fuld-
magt til at indga aftaler med forbrugeren pa vegne af leverandgren.>® Forbrugeren skal pd denne

baggrund rette eventuelle krav mod leverandgren frem for formidleren.

Det er ngdvendigt at fastsla, hvorvidt der er tale om en forbrugeraftale, nar en formidler er indblan-

det i forholdet mellem leverandgren og forbrugeren. Dette skyldes hensynet til forbrugeren og

49 Andersen, Lennart L. og Madsen, Palle B.; Aftaler og mellemmaend, 2012, s. 263

>0 Jakobsen, Sgren S. og @stergaard, Kim; Hvorndr er formidleren pligtsubjekt, og hvilke misligholdelsesbefgjel-
ser vil realkreditor i givet fald kunne anvende i delegkonomien?, 2018, s. 11

> @ste rgaard, Kim; Dealsites — formidler eller anden mellemmand i lyset af kontrakters relativitet i Petersen,
Hans V. G.; Juridiske Emner ved Syddansk Universitet, 2015, s. 110

*2 Ibid

>3 Andersen, Lennart L. og Madsen, Palle B.; Aftaler og mellemmaend, 2012, s. 299

> Jakobsen, Sgren S. og @stergaard, Kim; Hvorndr er formidleren pligtsubjekt, og hvilke misligholdelsesbefgjel-
ser vil realkreditor i givet fald kunne anvende i delegkonomien?, 2018, s. 12
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dennes beskyttelse. En forbrugeraftale defineres som en aftale mellem en erhvervsdrivende og en
forbruger, hvor den erhvervsdrivende indgar som led i sit erhverv og forbrugeren handler uden for
sit erhvery, jf. henholdsvis kgbelovens § 4 a, stk. 1, forbrugeraftalelovens § 2, stk. 1 og aftalelovens §
38 a, stk. 2. Er der tale om en forbrugeraftale, vil forbrugeren vaere omfattet af forbrugerbeskyttel-
seslovgivningen, hvilket medfgrer, at leverandgren som udgangspunkt skal efterleve reglerne og
dermed ikke formidleren.> Der findes dog en rakke sikaldte formidlingsregler, som kan medfgre, at
formidleren derimod skal tage forbrugerbeskyttelsesreglerne i betragtning. Disse regler gennemgas

nedenfor.

2.2. Formidlingsreglerne

Som beskrevet ovenfor defineres et forbrugerkgb i henhold til kgbelovens § 4 a, stk. 1 som vaerende
et kgb mellem en erhvervsdrivende og en ikke-erhvervsdrivende, hvor kendetegnet er, at kgberen

udggr en forbruger og salgeren en handlende. Det fremgar af den konkrete ordlyd, at:

"§ 4 a, stk. 1: Ved forbrugerkgb forstds et k@b, som en kgber (forbruger) foretager hos en erhvervs-

drivende, der handler som led i sit erhverv, ndr kgberen hovedsagelig handler uden for sit erhverv

[.]"

Et forbrugerkgb vil sédledes i henhold til definitionen i § 4 a, stk. 1 ikke vaere et kgb mellem to private
parter. Lovgiver har efterfglgende anset et vaesentlig behov for at opna samme beskyttelse af for-
brugeren i en formidlingssituation, hvor formidleren som den eneste erhvervsdrivende ikke er afta-
lepart. Det star saledes anfgrt i bemaerkningerne til § 4 a, stk. 2, at forbrugeren bgr opna samme
beskyttelse, som hvis den erhvervsdrivende selv havde veaeret aftalepart, idet forbrugeren i begge
situationer ender med at handle med en professionel.”® Den fgrste formidlingsregel blev nedfeestet i
Lov om visse forbrugeraftaler i 1977, hvorefter der ligeledes i 1978 blev implementeret en formid-

lingsregel i kgbelovens § 4 a, stk. 2, der lyder saledes:

"§ 4 a, stk. 2: Som forbrugerkagb anses under i gvrigt samme betingelser som neevnt i stk. 1 endvidere
kaob fra ikke-erhvervsdrivende, hvis aftalen om kgb er indgdet eller formidlet for salgeren af en

erhvervsdrivende."

Denne formidlingsregel indebeerer, at en aftale mellem en ikke-erhvervsdrivende szelger og en ikke-
erhvervsdrivende kgber under en raekke kumulative betingelser skal kvalificeres som et forbruger-

kgb. Udover formidlingsreglens tilstedeveaerelse i kgbeloven vedrgrende forbrugernes kgb af varer,

> Sgrensen, Marie J.; Digitale formidlingsplatforme — formidlingsreglen i dansk forbrugerret, U.2017B.119, s. 1
> Bemaerkninger til § 4 a, stk. 2 i LFF 1978-12-15 nr. 119 om andring af kebeloven
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geelder den ligeledes i henhold til forbrugeraftalelovens § 2, stk. 3 for de sarlige bestemmelser
tilknyttet aftaler om k@b af varer og tjenesteydelser indgaet som fjernsalg og uden fast forretnings-
sted samt for urimelige aftalevilkar i forbrugeraftaler og fortolkningen af disse, jf. aftalelovens § 38 a,
stk. 3.>” Konsekvensen af at formidlingsreglerne ggr sig geeldende efter de tre naevnte bestemmelser
er, at civilkgbet omkvalificeres til henholdsvis et forbrugerkgb efter kgbeloven eller en forbrugeraf-

tale efter bestemmelserne i forbrugeraftaleloven og aftaleloven.

Denne afhandling tager udgangspunkt i dealsites, hvorved den bagvedliggende leverandgr anses for
at veaere erhvervsdrivende frem for ikke-erhvervsdrivende, som formidlingsreglerne ellers tager
udgangspunkt i. | forarbejderne til kgbelovens § 4 a, stk. 2 og bemaerkningerne til samme bestem-
melse naevnes det, at det afggrende for at kvalificere et civilkgb til et forbrugerkgb er, at forbruge-
ren handler med en professionel, som oftest besidder en overlegen sagkundskab.”® Derfor anses
beskyttelseshensynet netop for vaerende aktuelt grundet formidlerens erhvervsmaessige status og
den deraf overlegne viden og ikke afhaengig af, om formidleren formidler en aftale for erhvervsdri-
vende eller ikke-erhvervsdrivende.”® N&r forbrugerkgb gér sa vidt til ogsd at omfatte en situation
med to ikke-erhvervsdrivende parter, ma det antages, at dealsites ligeledes er omfattet af formid-
lingsreglerne pa trods af, at disse har at ggre med en erhvervsdrivende leverandgr fremfor en sal-
ger, der ikke er erhvervsdrivende. Det skyldes, at lovgiver som naevnt ovenfor har udvidet begrebet
forbrugerkgb og derved forbrugerbeskyttelsen til ligeledes at omfatte situationer, hvor to ikke-
erhvervsdrivende parter handler med hinanden, nar blot der eksisterer en erhvervsdrivende formid-
ler, der aktivt er indblandet i aftalens indgaelse. Antagelsen understgttes endvidere af, at formidle-
rens professionelle ageren vaegtes hgjere end hvem der formidles en aftale for. Det vurderes derfor
at vaere uden betydning for anvendelsen af formidlingsreglen i kgbeloven § 4 a, stk. 2 og forbruger-
aftaleloven § 2, stk. 3, hvorvidt den bagvedliggende leverandgr i den vertikale afsatningskaede er

erhvervsdrivende eller ikke-erhvervsdrivende.

2.2.1. Formidlingsreglernes anvendelsesomrade

Der er megen tvivl om retsvirkningen af anvendelsen af formidlingsreglerne, herunder hvem der skal
efterleve forbrugerbeskyttelsesreglerne og dermed hvem der skal betragtes som pligtsubjekt. Denne
vurdering er fokuspunktet i Sgrensens (2017) artikel Digitale formidlingsplatforme — formidlingsreg-
len i dansk forbrugerret (U.2017B.119) samt for retspraksis. Det springende punkt i vurderingen af,

om formidleren er pligtsubjekt er, hvorvidt der foreligger et gyldigt formidlerforbehold. Dette for-

> Sgrensen, Marie J.; Digitale formidlingsplatforme — formidlingsreglen i dansk forbrugerret, U.2017B.119, s. 1
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midlerbehold vil medfgre, at formidleren kan bevare sin retsstilling som formidler og ikke blive
betragtet som pligtsubjekt. Forbrugeren vil saledes ikke have mulighed for at rette sit krav mod

formidleren, men derimod den bagvedliggende leverandgr.

Der er opstillet tre kumulative betingelser udsprunget af formidlingsreglerne i dansk ret. Disse betin-
gelser anvendes til at vurdere, hvorvidt en mellemmand kan kvalificeres som en formidler. Den
ferste betingelse er, at formidleren skal drive virksomhed af erhvervsmaessig karakter. Herudover
skal formidleren udgve en vis aktivitet i forbindelse med aftaleindgéelsen og endelig ma formidleren
ikke udggre realdebitor.®® Er betingelserne opfyldt og kvalificeres mellemmanden dermed som
formidler, da vil formidlingsreglerne ifglge Sgrensen (2017) i U.2017B.119 finde anvendelse, safremt
formidleren ligeledes har formaet at tage et gyldigt formidlerforbehold. | henhold til U.2017B.119
pastar Sgrensen, at retsvirkningen er, at den bagvedliggende leverandgr bliver pligtsubjekt, men der
argumenteres ikke for denne pastand om retsvirkningen af formidlingsreglerne. Dette er en pro-
blemstilling, som hverken Sgrensen eller domstolene har taget stilling til. Det tyder derfor pa, at der
til stadighed er tvivl om retsvirkningen af anvendelsen af formidlingsreglerne. Denne juridiske pro-
blemstilling anses pa denne baggrund for vaerende yderst vanskelig og er ligeledes ikke udgangs-
punktet i denne afhandling. Forarbejderne til formidlingsreglerne beskriver dog, at begrundelsen for
indfgrelsen af disse regler er, at lovgiver har anset et gget behov for forbrugerbeskyttelse i situatio-
ner, hvor en formidler indgar i et trepartsforhold.®’ Der ma séledes vere et behov for forbrugerbe-
skyttelse, safremt formidleren ikke har formaet at tage et gyldigt formidlerforbehold og forbrugeren
derfor har haft fgje til at ga ud fra, at formidleren er forbrugerens direkte aftalepart. Pa denne
baggrund antages det igennem afhandlingen, at formidlingsreglerne finder anvendelse i det tilfeelde,
hvor der ikke foreligger et gyldigt formidlerforbehold. Retsvirkningen heraf antages ligeledes for at
vaere forbrugerens mulighed for at rette sit krav mod formidleren som fglge af reglernes formal om
en udvidet forbrugerbeskyttelse. Dette gaelder seerligt i situationer, hvor forbrugeren har indtryk af,

at formidleren er vedkommendes direkte aftalepart, jf. afsnit 2.4.1.2.

2.3. Betingelser for at mellemmanden udggr en formidler

Som beskrevet ovenfor er der med udgangspunkt i formidlingsreglerne i dansk ret opstillet tre ku-
mulative betingelser for, at en mellemmand anses som vaerende formidler.? Opfyldelse af de tre
kumulative betingelser vil resultere i, at mellemmanden kvalificeres som en formidler og denne

derved ikke bliver pligtsubjekt. Det er saledes vigtigt at fastlaegge den retlige kvalifikation af dealsitet

60 Sgrensen, Marie J.; Digitale formidlingsplatforme — formidlingsreglen i dansk forbrugerret, U.2017B.119, s. 2
ot Bemeaerkninger til § 4 a, stk. 2 i LFF 1978-12-15 nr. 119 om andring af kebeloven
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for at statuere, om dealsitet udggr en formidler. Forbrugeren vil udelukkende kunne rette et krav
mod leverandgren og ikke formidleren i tilfelde af kontraktbrud, safremt dealsitet kvalificeres som
formidler grundet opfyldelse af de tre kumulative betingelser, samt at der er taget et gyldigt formid-
lerforbehold. Udgangspunktet for vurderingen af de tre betingelser og dermed kvalifikationen af
dealsitet er en fortolkning af kontraktgrundlaget.®® Endvidere inddrages retspraksis til vurderingen af

de tre betingelser, som fglger af nedenstaende afsnit.

2.3.1. Dealsitet skal drive virksomhed af erhvervsmaessig karakter

| henhold til forarbejderne til den oprindelige forbrugeraftalelov, er der intet, der indikerer, at en
formidler i medfgr af formidlingsreglerne skal vurderes pa anden vis end en salger i den civilretlige
forbrugeraftaledefinition med hensyn til dens status som erhvervsdrivende.®* Det fremgar dog af
forarbejderne til forbrugeraftaleloven i 1977, at formidleren skal handle "[...] som mellemmand som
led i sit erhverv." Forudsaetningen for, at en aftale om kgb mellem to ikke-erhvervsdrivende anses
for en forbrugeraftale, er derfor, at en erhvervsdrivende mellemmand har optradt som fuldmaegtig
eller pa anden vis har medvirket aktivt i forhandlingerne i forbindelse med aftalens indgaelse som
selgerens og dermed leverandgrens repraesentant. Da der tages udgangspunkt i dealsites, vil leve-
randgrerne optrade som erhvervsdrivende, hvilket som naevnt ovenfor i afsnit 2.2. er uden betyd-
ning for formidlingsreglernes anvendelse. Det afggrende for vurderingen er saledes ikke, om leve-
randgren er erhvervsdrivende eller ikke-erhvervsdrivende, men derimod at dealsitet driver virksom-

hed af erhvervsmaessig karakter.

Ud fra ordlyden "[...] som mellemmand som led i sit erhverv" er der opstaet tvivl om, hvorvidt for-
midlingsreglerne stiller krav om, at formidleren skal drive virksomhed af erhvervsmaessig karakter
med formidling. Endvidere er det tvivisomt, om virksomheden skal drive virksomhed inden for den
branche, som selve realydelsen angar, eller om formidleren blot skal vaere erhvervsdrivende.®®
Seerligt sidstnaevnte har relevans for dealsites, eftersom disse har til formal at formidle tidsbegraen-
sede tilbud, der giver rabatter pa en raekke forskellige realydelser sasom restauranter, hoteller,
butikker eller oplevelser. Retspraksis tyder dog pa, at der ikke stilles krav om, at en formidler skal
have tilknytning til den branche, som den formidlede realydelse angar. Dette fremgar blandt andet
af U.2000.2559@, hvor en advokat forestod en ejendomshandel for en salger og en kgber og pa

baggrund heraf ansas som formidler i henhold til aftalelovens § 38 a, stk. 3. Advokaten havde be-

% @ste rgaard, Kim; Dealsites — formidler eller anden mellemmand i lyset af kontrakters relativitet i Petersen,
Hans V. G.; Juridiske Emner ved Syddansk Universitet, 2015, s. 107
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handlet omkring 1.000 af disse ejendomshandler tidligere, og han stod ligeledes for kontraktudar-
bejdelsen. Grundet den omfattende ejendomsformidlingsaktivitet kunne advokaten opfattes som en
professionel formidler og dermed er det fortsat uklart, hvorvidt formidlingsreglerne er betinget af, at
formidleren er erhvervsdrivende med formidling.®” Den uklare retsstilling har dog ikke betydning for
dealsites, da disse som naevnt har til formal at formidle produkter for leverandgrer og derfor er
erhvervsdrivende med formidling. Dommen illustrerer endvidere, at dealsitet ikke ngdvendigvis skal
have tilknytning til den branche, som den formidlede realydelse angar. Dealsites vurderes pa denne

baggrund at opfylde betingelsen om at drive virksomhed af erhvervsmaessig karakter.

2.3.2. Dealsitet skal medvirke aktivt i forbindelse med aftaleindgaelsen

En betingelse der gentages i forarbejderne til formidlingsreglerne i henholdsvis kgbeloven, forbru-
geraftaleloven og aftaleloven er, at en formidler udgver en vis aktivitet i forbindelse med aftaleind-
gaelsen.®® | noterne til aftalelovens § 38 a, stk. 3 star der fglgende: "Den erhvervsdrivende skal have
optradt aktivt i forbindelse med aftalens indgdelse.” Anvendelse af formidlingsreglerne er siledes
betinget af en vis aktivitet fra formidlerens side i forbindelse med indgéaelsen af aftalen. | samme
note beskrives begrebet aktivitet som vaerende ikke opfyldt, safremt den erhvervsdrivende alene har
formidlet en kontakt mellem parterne. Begrebet aktivitet beskrives yderligere i betaenkningen om
forbrugerkgb, hvor det statueres, at en erhvervsdrivende ikke udggr en formidler, hvis denne blot
har skabt en forbindelse mellem parterne og ikke direkte har anbefalet salgsgenstanden eller pa
anden made deltaget i salgsforhandlingerne.®® Optraeder den erhvervsdrivende derfor som en form
for opslagstavle eller udelukkende stiller hjemmesideplads til radighed, da vil en sadan passiv kon-
taktformidling resultere i, at betingelsen om aktivitet ikke er opfyldt og dermed vil den erhvervsdri-

vende ikke vaere omfattet af formidlingsreglerne.”

Retspraksis har ligeledes behandlet begrebet aktivitet. Domstolen vurderede QXL til at opfylde
aktivitetsbegrebet i SH.2009.N.0001.07, idet retten fandt, at QXL optradte som en repraesentant for
salgeren. Det blev begrundet med, at der automatisk blev udformet en aftale mellem kgber og
saelger efter kpbers accept. Det samme sker, nar en forbruger anvender et dealsite, idet forbrugeren
accepterer et tilbud fremsat af dealsitet pa vegne af en leverandgr, hvorefter der automatisk opstar
en aftale mellem leverandgren og forbrugeren. | samme dom begrundede retten yderligere QXL's

repraesentantskab af saelgeren med, at de stillede et professionelt, salgsfremmende system til radig-

& Sgrensen, Marie J.; Digitale formidlingsplatforme — formidlingsreglen i dansk forbrugerret, U.2017B.119, s. 3
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hed, samt at det var dem, der modtog vederlag for alle kgb. Den samme begrundelse om modtagel-
se af vederlag blev ligeledes anvendt i den ovenfor omtalte sag U.2000.2559@, hvor aktivitetsbetin-
gelsen blev vurderet opfyldt pa denne baggrund. Dealsites modtager som udgangspunkt alle betalin-
ger fra forbrugere ligesom der automatisk opstar en aftale, hvorfor det konstateres, at denne form
for digital formidlingsplatform opfylder aktivitetsbetingelsen. Endelig antages det, at dealsites mod-
tager vederlag for sit hverv, eftersom dette vederlag er essentielt for at kunne drive denne type
forretning. Dealsites modtager en andel af den profit, der opstar ved salg af den pagaldende vare
og/eller tjenesteydelse og denne andel kan variere afhaengig af, hvilken aftale dealsitet har indgdet
med den respektive leverandgr. At dealsitet modtager vederlag for sit hverv stgtter op om konstate-
ringen af, at dealsitet medvirker aktivt i forbindelse med aftalens indgaelse, eftersom det antages, at

dealsites deltager aktivt i salgsforhandlingerne, nar det modtager vederlag for sit hverv.”*

2.3.3. Dealsitet ma ikke veere realdebitor

Det er selvsagt, at et dealsite ikke udggr en formidler, safremt det selv opfattes som realdebitor. En
realdebitor er den, der har en obligationsretlig forpligtelse i form af en realydelse.”” | praksis er et
dealsite ikke realdebitor, eftersom det er den bagvedliggende leverandgr, der har en forpligtelse til
at levere en realydelse og dealsitet dermed alene formidler denne aftale. Det betyder saledes, at
forbrugerens aftalepart i trepartsforholdet bliver leverandgren, der er realdebitor, hvorefter det er
denne part, forbrugeren kan rette et eventuelt krav mod i tilfaelde af, at der foreligger kontraktbrud.

Betingelsen anses derfor som opfyldt.

2.3.4. Sammenfatning

Det kan pa baggrund af ovenstaende analyse konkluderes, at et dealsite kvalificeres som en formid-
ler, eftersom dealsitet f@rst og fremmest driver virksomhed af erhvervsmaessig karakter, ligesom det
medvirker aktivt i forbindelse med indgaelse af en aftale mellem en forbruger og en leverandgr og
endelig, at dealsitet ikke udggr realdebitor. Denne retlige kvalifikation indebaerer, at forbrugeren
udelukkende kan rette sit krav mod leverandgren, hvilket er i overensstemmelse med princippet om
kontrakters relativitet. Uagtet, at dealsitet kvalificeres som formidler og dermed ikke er aftalepart i
trepartsforholdet, har det vist sig, at en formidler kan blive forbrugerens direkte aftalepart, jf. blandt

andre U.2016.1062@.”% Rent praktisk er en formidler som naevnt ikke realdebitor, men ud fra denne

& Sgrensen, Marie J.; Digitale formidlingsplatforme — formidlingsreglen i dansk forbrugerret, U.2017B.119, s. 4
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afggrelse far den digitale formidlingsplatform Goleif.dk palagt realdebitors forpligtelser og bliver
dermed forbrugerens direkte aftalepart, hvilket tager karakter af at veere realdebitor. Safremt en
formidler bliver direkte aftalepart over for forbrugeren, betyder dette, at forbrugeren eventuelt kan
rette et krav over for formidleren ved kontraktbrud, hvorfor formidleren anses som varende pligt-
subjekt. | denne sammenhang karakteriserer domstolene den digitale formidlingsplatforms rolle
som en forhandler, uagtet at platformen kvalificeres som en formidler og dermed ikke handler for
egen risiko og regning og i eget navn. Pa denne baggrund skal det i de fglgende afsnit undersgges,

hvad en formidler skal iagttage og opfylde for ikke at indtraede i rollen som pligtsubjekt.

2.4. Forbrugerens direkte aftalepart i trepartsforholdet

| henhold til princippet om kontrakters relativitet har en aftale som udgangspunkt udelukkende
retsvirkning for dens parter, hvilket betyder, at leverandgren er forbrugerens direkte aftalepart i
trepartsforholdet. Formidleren vil derimod anses som direkte aftalepart, safremt denne ikke tilken-
degiver at handle som formidler, eller det ikke er gjort tilstraekkeligt klart for forbrugeren.”* Formid-
leren kan derfor via manglende klarhed vedrgrende retsstillingen og misvisende adfeerd give indtryk
af at veere forbrugerens direkte medkontrahent.”” Der hersker tvivl om den retlige kvalifikation af
dealsitet, hvorfor det for en forbruger kan vaere sveert at vide, hvem der kan rettes et krav mod i
tilfaelde af misligholdelse. Praesumptionen i aftaleretten er, at den indgaede aftale forpligter, med-
mindre andet er aftalt.”® Forbrugerklagenavnet og domstolene har i denne forbindelse flere gange
udtalt, at det pahviler formidleren selv at ggre klart, at denne udelukkende er formidler og dermed
ikke pligtsubjekt. Bevisbyrden har vist sig sveer at Igfte i praksis, hvilket fremgar af den nedenfor

gennemgaede retspraksis.

Sagen FRE-12/14146 omhandlede en forbruger, der kgbte en cykel via et dealsite. Kort tid efter
kgbet viste det sig, at der var mangler ved cyklen. Forbrugeren far medhold i, at cyklen i henhold til
kgbelovens § 76, stk. 1, nr. 4 er mangelfuld og at han grundet manglende udbedring i rimelig tid er
berettiget til at haeve kgbet og kreeve kgbesummen tilbagebetalt, jf. kpbelovens § 78, stk. 4 sam-
menholdt med kgbelovens § 79. Spgrgsmalet i denne henseende var, om forbrugeren havde indgaet

aftalen med dealsitet, eller om dealsitet alene optradte som formidler.

Det fremgar af afggrelsen, at bade cykelleverandgren og dealsitet afviser forbrugerens krav om

opheaevelse af kgbet. Leverandgren med den begrundelse, at cyklen var repareret af to omgange og

4 Andersen, Lennart L. og Madsen, Palle B.; Aftaler og mellemmaend, 2012, s. 299
7> Sgrensen, Marie J.; Digitale formidlingsplatforme — formidlingsreglen i dansk forbrugerret, U.2017B.119, s. 4
6 Andersen, Lennart L. og Madsen, Palle B.; Aftaler og mellemmaend, 2012, s. 299

24



at der yderligere var tilbudt afhjelpning. Dealsitet begrundede blandt andet afvisningen med, at
forbrugeren havde accepteret deres handelsvilkar via en svarboks, hvoraf det fremgar, at "Det er
samarbejdspartneren, og ikke dealsitet, der leverer de varer eller tjenesteydelser, som et vaerdibevis
giver adgang til. Dealsitet er sdledes at regne for et annoncemedie, der alene formidler kontakt
mellem forbruger og leverandgrer [...]". Flertallet af medlemmerne i naevnet mente, at der inter
partes var vedtaget et formidlerforbehold, som forbrugeren havde accepteret. Dealsitet havde, pa
baggrund af den gyldige elektroniske kontrakt, fuldmagt til at indga en aftale om forbrugerkgb i
henhold til kgbelovens § 4 a. Det er dog som naevnt dealsitet selv, der som formidler har bevisbyr-
den for, at en aftale ikke er indgaet pa egne vegne, men derimod pa leverandgrens vegne. Ifglge
dealsitet fremgik det af den konkrete deal, at cykelleverandgren udbgd cyklen, og at kontakten
derfor skulle rettes hertil. Der viste sig at veere dissens blandt medlemmerne med hensyn til son-
dringen om, hvem der indtraeder i rollen som pligtsubjekt og dermed er erstatningsansvarlig for
cyklen. Det var dog flertallets vurdering, "[...] at det konkrete dealsite ikke tilstraekkelig klart og
tydeligt har tilkendegivet, at dealsitet alene har optradt som mellemmand/formidler [...]".”” Flertallet

mente sadledes, at forbrugeren fik indtryk af, at dealsitet var forbrugerens direkte aftalepart.

| sag FRE-13/01800 kgbte en forbruger et vaerdibevis til en sofarens pa et dealsite. Hun indlgste
herefter vaerdibeviset hos renseriet og da sofaen blev returneret, konstaterede hun, at den havde
faet skjolder, og at puderne var krgllede og krympede. Dette blev efterfglgende bekraeftet af et
sagkyndigt udvalg. Forbrugeren reklamerede til dealsitet, som henviste til renseriet, men da renseri-
et tilbgd en ny rensning, afviste forbrugeren dette og kreevede i stedet 7.800 kr. i erstatning. Forbru-
gerklagenavnet nedsatte dette belgb til 5.000 kr., idet sofaens og pudernes alder, kgbspris samt

brugspletter matte tages i betragtning.

| afg@relsen tages der ikke stilling til, hvorvidt forholdet er omfattet af de retspraksisudviklede regler
for produktansvar eller de almindelige regler om erstatning i eller uden for kontrakt,”® men da dette
ikke ngdvendigvis indebarer et forskelligt resultat, samt at afhandlingen jf. afsnit 1.4. afgraenser sig

fra produktansvar, findes denne problemstilling ikke at veere relevant.

Dealsitets handelsbetingelser stemmer overens med de handelsbetingelser, som fremgar af den
tidligere omtalte sag fra Forbrugerklagenavnet, hvorfor nsevnets medlemmer ligeledes i denne
afggrelse er enige om, at der er indgaet et formidlerforbehold. Flertallet vurderer pa baggrund af
dealens konkrete ordlyd og henvisningen til renseriets kontaktoplysninger, at det for forbrugeren ma

sta klart, at der indgas en aftale med renseriet. Dette understgttes af, at det klart og tydeligt fremgar

77 se uddybende begrundelse i afsnit 2.4.1.2.
78 @ste rgaard, Kim; Dealsites — formidler eller anden mellemmand i lyset af kontrakters relativitet i Petersen,
Hans V. G.; Juridiske Emner ved Syddansk Universitet, 2015, s. 116
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af den konkrete dealside, at renseriet renser sofaen og at reklamationer ma henvendes dertil, samt
at renseriets navn er navnt flere gange, herunder i overskriften og pa det udstedte vaerdibeuvis.
Klarhedsprincippet anses derfor for vaerende taget i betragtning og ud fra en helhedsvurdering ma

dette betyde, at renseriet anses for direkte aftalepart og dermed pligtsubjekt.

En lignende problemstilling blev behandlet i Roskilde Byret den 2. januar 2014, der vedrgrte rejsebu-
reauet Goleif.dk, som formidler rejser mellem leverandgrer og forbrugere.”® | den pagaldende sag
havde sags@geren, der optradte i egenskab af forbruger, gennem den digitale formidlingsplatform
Goleif.dk kgbt to flybilletter fra Kgbenhavn til Nice og retur. SAS stod for udrejsen, hvorimod Cimber
Sterling skulle have staet for hjemrejsen, men matte erklaeres konkurs under forbrugerens ophold i
Nice. Sagens forlgb tog udgangspunkt i spgrgsmalet om, hvorvidt sagsggeren matte anses for at
veere direkte aftalepart i forhold til den sagsggte, herunder Den Danske Rejsegruppe, der driver
formidlingsplatformen Goleif.dk, eller om denne alene skulle betragtes som formidler pa vegne af
flyselskabet. Til svar pa dette spgrgsmal efter parternes fremlagte pastande udtaler byretten fglgen-

de:

"Det er ubestridt, at der pd sagsaggtes internetportal Goleif.dk, herunder i bookingprocessen ved k@b
af rejser pd hjemmesiden, og i sags@gtes rejsebetingelser er taget forbehold for, at sags@gte alene er
formidler af rejser, og at sags@gte ikke saelger rejser i eget navn — et sdkaldt agent forbehold. [...]
Retten finder, at sags@gte pad en tilstraeekkelig og klar made har tilkendegivet over for sags@geren, at

sagsggte alene optrédte som formidler af rejsen pé vegne af flyselskabet."°

Retten konstaterer sdledes, at den digitale formidlingsplatform GolLeif.dk udggr en formidler, efter-
som byretten finder formidlerforbeholdet gyldigt pa baggrund af, at forbeholdet var fremhaevet pa
en tilstraeekkelig og klar made. Retten frifinder Goleif.dk og konstaterer i overensstemmelse med

princippet om kontrakters relativitet, at denne ikke er direkte aftalepart og dermed ikke pligtsubjekt.

Sagen blev den 18. november 2015 anket til @stre Landsret af Forbrugerombudsmanden som man-
datar for forbrugeren. Landsretten tiltradte byrettens kvalificering af platformen som varende
formidler, men mente derimod ikke, at GolLeif.dk havde oplyst om sin begraensede rolle som formid-
ler pa en tilstraekkelig og klar made, selvom formidlerforbeholdet blev angivet flere steder under
bookingflowet.®" | bookingflowet fremgik det blandt andet, at GoLeif.dk optradte som formidler og
at de ikke solgte rejser i eget navn, men Landsretten udtalte, at disse oplysninger ikke var tilstraekke-

lig klare for at den almindelige forbruger kunne identificere sin retstilling pa baggrund heraf. Go-

7°1.2016.10620
% |bid, 1067 (s. 4)
8 Sgrensen, Marie J.; Digitale formidlingsplatforme — formidlingsreglen i dansk forbrugerret, U.2017B.119, s. 5
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Leif.dk blev efterfglgende dgmt til at vaere erstatningsansvarlig over for forbrugeren med udgangs-
punkt i landsrettens identifikation af, hvad der sadvanligvis ma anses for at vaere almindeligt kendt

8283 | andsretten kommer s3ledes frem til et andet resultat end byretten. |det @stre

for forbrugeren.
Landsret anser formidleren i det pagaeldende trepartsforhold for erstatningsansvarlig over for for-
brugeren, palaegges Goleif.dk som formidler en retsvirkning, der ifglge princippet om kontrakters
relativitet ikke burde veere mulig, eftersom en formidler qua sin rolle ikke er direkte aftalepart.
Denne kendelse strider saledes imod princippet om kontrakters relativitet, da det i udgangspunktet

udelukkende er aftaleparterne, herunder Cimber Sterling som leverandgr og forbrugeren, som

aftalen kan have retsvirkning for.

Pa baggrund af ovenstaende retspraksis synes der at kunne udledes en raekke kumulative betingel-
ser, der skal veere opfyldt for at formidlerforbeholdet kan betragtes som gyldigt og derved sikre, at
man som formidler ikke indtraeder i rollen som pligtsubjekt. Safremt der foreligger et gyldigt formid-
lerforbehold vil det til stadighed i henhold til princippet om kontrakters relativitet vurderes at vaere
den bagvedliggende leverandgr, der betragtes som direkte aftalepart og dermed pligtsubjekt. Det

findes derfor relevant at udlede, hvad disse kumulative betingelser indebeerer.

2.4.1. Betingelser for ikke at indtraede i rollen som pligtsubjekt

2.4.1.1. Vedtaget formidlerforbehold

Det er afggrende, at dealsitet vedtager et formidlerforbehold for ikke at opfattes som den part, der
skal levere ydelsen. Dette var tilfeeldet i de omtalte sager fra Forbrugerklagenaevnet, hvor formidler-
forbeholdet fremgik af handelsbetingelserne, der er citeret ovenfor og dermed ansas som vedtaget

parterne imellem.

| U.2016.1062@ fremgik det af onlinerejsebureauets rejsebetingelser vedrgrende ansvar for rejsens

gennemfgrelse, at:

"Den Danske Rejsegruppe/filial af Svenska Resegruppen AB og Goleif.dk er teknisk arranggr eller
formidler af flybilletter, hotelophold, udlejningsbiler og gvrige arrangementer. Vi salger ikke rejser i
vores eget navn. Vi har ikke ansvaret for eventuelle tidstabelseendringer, annullerede flyafgange,
mistet bagage, bagage som ikke indgdr i billetprisen eller andre begivenheder, som har med rejsens

n84

gennemfgrelse at ggre."” Vedrgrende betalingen fremgik det, at "Den Danske Rejsegruppe vil st

8 Gste rgaard, Kim; Dealsites — formidler eller anden mellemmand i lyset af kontrakters relativitet i Petersen,
Hans V. G.; Juridiske Emner ved Syddansk Universitet, 2015, s. 112

8 se uddybende gennemgang i afsnit 2.4.1.2.
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som betalingsmodtager pd dit kontoudtog. Den Danske Rejsegruppe/filial af Svenska Resegruppen

AB og Goleif.dk er formidler af rejser. Vi saelger ikke rejser i vores eget navn."®

Udover at formidlerforbeholdet var oplyst i rejsebetingelserne, var det ligeledes oplyst umiddelbart
for og efter kgbet og ydermere angivet i bookingflowet samt i footeren pa hver side pa hjemmesi-
den. @stre Landsret vurderede dog det ovenfor fremhaevede formidlerforbehold i aftalevilkarene
mellem forbrugeren og Goleif.dk til ikke at vaere gyldigt. Det er saledes relevant at se naarmere p3,

hvad der udover denne betingelse skal til for, at et sddan formidlerforbehold kendes gyldigt.

2.4.1.2. Tydeligheds- og klarhedskrav samt forbrugerens accept

| henhold til den gennemgaede retspraksis er det gennemgaende, at det vedtagne formidlerforbe-
hold skal fremsta tydeligt og tilstraekkeligt klart over for den almindelige forbruger, saledes at ved-
kommende er indforstdet med retsvirkningen af den indgaede aftale. Det skal derfor undersgges,

hvad dette tydeligheds- og klarhedskrav indebeerer.

| U.2016.1062@ fastslog Roskilde Byret i modsaetning til @stre Landsret, at Goleif.dk ikke kunne

anses for vaerende pligtsubjekt over for forbrugeren. Af byrettens praemis fremgar fglgende:

"Vilkaret, der medfarer, at rejseformidleren ikke bliver kundens direkte kontraktpart, er byrdefuldt,
og vedtagelse heraf ma derfor kraeve, at forbrugeren ggres seerlig opmaerksom herpa og udtrykkeligt
har erkleeret sig indforstdet hermed. Efter bevisfgrelsen laegger retten til grund, at sagsggte gar
opmarksom pa vilkaret i »footeren« nederst pd hver enkelt side pd sdvel hjemmesiden som i
bookingflowet, og at vilkdret ogsd optraeder centralt pG hjemmesiden umiddelbart inden og efter at
rejsen betales. Vilkdret er endvidere medtaget som det fgrste afsnit i sags@gtes rejsebetingelser, som
en kunde aktivt og positivt skal bekrzaefte at have laest og accepteret inden bestillingen af en rejse kan
gennemfgres. Endeligt fremgar det, at en kunde ved booking af en rejse aktivt skal tage stilling til en

raekke tillaegsprodukter, herunder rejseforsikring og forsikring i anledning af flyselskabets konkurs."®

| henhold til praemissen er det i forbindelse med aftalens indgaelse oplyst pa en klar og udtrykkelig
made, at GoLeif.dk optraeder som formidler pa vegne af flyselskabet, eftersom forbrugeren er blevet
gjort opmaerksom pa dette flere gange, da forbeholdet er naevnt Igbende under aftaleindgaelsen og
ved betalingen af flybilletterne. Sammenholdt med den omtalte sag FRE-12/14146 vedrgrende den
mangelfulde cykel er der en betydelig forskel pa, hvordan forbrugeren er blevet gjort opmarksom

pa, hvem der er direkte aftalepart i kontraktforholdet og hvordan accepten af dette er foregaet. |

#.2016.1062@, 1069 (s. 6)
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Forbrugerklagenaevnssagen fremgar retsstillingen i modsaetning til den omtalte afggrelse vedrgren-
de Goleif.dk ikke ved aftalens indgaelse, idet det fremgar af den konkrete deal, at: “Din cykel sendes
direkte til den indtastede adresse senest 3 hverdage efter dealens afslutning. Du modtager ikke et
veerdibevis, men derimod en kvittering for dit kgb — du skal bare lene dig tilbage og vente [...]".
Cykelleverandgrens kontaktoplysninger og en henvisning til dennes hjemmeside fremgar fgrst ne-
derst pa dealen. Det var derfor flertallets vurdering i denne sag, at: "Hjemmesidens indretning og
formuleringen af den konkrete dealside giver forbrugeren en forventning om, at det er dealsitet, som
seelger produktet. PG denne baggrund fremtraeder det mellem parterne vedtagne formidlerforbehold
ikke tilstraekkelig klart." Det er savel den manglende klarhed ved aftaleindgaelsen som forventnings-
argumentet, der danner belaeg for, at dealsitet ender i rollen som pligtsubjekt. Uagtet, at der er en
signifikant forskel i den made, hvorpa dealsitet og GolLeif.dk har gjort opmaerksom pa retsstillingen,
bliver de begge aftalepart over for forbrugeren. Det tyder saledes p3, at der er strenge krav til, hvor

tydeligt og klart formidlerforbeholdet fremstar.

| den omtalte sag FRE-13/01800 vedrgrende rensning af en sofa kom tydelighedskravet ligeledes til
udtryk. Ordlyden i den konkrete deal var noget anderledes end i FRE-12/14146: "[...] med dagens
deal bliver sofaen som ny igen. Renseriet star klar med en professionel rens, som klarer skidt, snavs
og pletter. De henter og bringer sofaen [...]" Renseriets kontaktoplysninger og en vejledning til den-
nes adresse fremgik nederst pa dealen. Pa baggrund af ordlyden sammenholdt med dealsitets afvis-
ning af at behandle reklamationen og de generelle aftalevilkar som naevnt i afsnit 2.4., matte det
saledes vaere klart for forbrugeren, at renseriet var realdebitor og direkte aftalepart. Resultatet
modstrider derfor FRE-12/14146, idet den afggrende forskel ma siges at vaere tydeligheds- og klar-

hedskravet, som var taget i betragtning i FRE-13/01800.

Af fgrste citerede satning i preemissen ovenfor vedrgrende Goleif.dk fremgik: "Vilkdret, der medfg-
rer, at rejseformidleren ikke bliver kundens direkte kontraktpart, er byrdefuldt, og vedtagelse heraf
ma derfor kraeve, at forbrugeren ggres saerlig opmaerksom herpd og udtrykkeligt har erklzeret sig
indforstdet hermed." Byretten udtalte saledes, at udgangspunktet for rejseformidleres retsstilling er
et byrdefuldt forhold for forbrugeren. En forbruger vil i traditionelle fysiske handler ofte have en
tydelig forstaelse for, hvem der er aftaleparter i kontrakten og dermed hvem, der er rettigheds- og
pligtsubjekter. Aftalesituationen kan derimod veere sveaer for en forbruger at gennemskue i forbindel-
se med elektroniske handler, idet maden hvorpa de relevante kontraktdata fremstar kan virke
uoverskuelig og intransparent.’” Der ma séledes vaere et behov for, at forbrugeren, som udggr den

svage part i trepartsforholdet, skal beskyttes szerligt mod dette byrdefulde forhold. Forbrugeren ggr

¥ Bste rgaard, Kim; Dealsites — formidler eller anden mellemmand i lyset af kontrakters relativitet i Petersen,
Hans V. G.; Juridiske Emner ved Syddansk Universitet, 2015, s. 115
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i neervaerende sag geeldende, at han var af den opfattelse, at han udelukkende kontraherede med
Goleif.dk, sdledes at denne formidlingsplatform udgjorde forbrugerens direkte aftalepart. At forbru-
geren er af en sadan opfattelse, tyder pa, at denne ikke er bekendt med udgangspunktet om, at
formidlere ikke handler i eget navn og for egen risiko og regning, men udelukkende optreeder som
en formidler i trepartsforholdet og dermed ikke er direkte aftalepart. | henhold til den gennemgaede
retspraksis er det sdledes ngdvendigt at foretage en vurdering af forbrugeren som aftalelaeser,
herunder forbrugerbegrebet, for at kortleegge, hvad der af en almindelig forbruger forventes at

kunne forsta.

Forbrugerbegrebet ma fastlaegges i overensstemmelse med EU-rettens forstaelse heraf, idet der ikke
foreligger en definition af begrebet i dansk ret. EU-retten synes at tage udgangspunkt i den gennem-
snitlige forbruger, som det blev anvendt i blandt andet Gut Springenheide-sagen, hvorefter denne
defineres som almindeligt oplyst, rimeligt opmaerksom og velunderrettet.®® EU-domstolen har ikke
taget stilling til, hvad der naermere skal forstas af definitionen og dermed er den aktuelle forbruger-
opfattelse ikke udtrykt, idet der blot er tale om en objektivering af begrebet af den gennemsnitlige

forbruger.®

| relation til forbrugeraftalens funktionelle afgreensning har Mggelvang-Hansen (2003) fremhaevet

nogle serlige traek ved forbrugeren set i forhold til den erhvervsdrivende part:

* "Aftagersidens relativt lave grad af professionalisering,
* dens relativt beskedne gkonomiske styrke,
* dens manglende stordriftsfordele, og

 (andre manglende) omkostningsfordele."*®

Der er saledes stor forskel pa parternes karakteristika, idet den erhvervsdrivende handler i egenskab
af professionel, hvorimod forbrugeren handler uden for sin profession. Den erhvervsdrivende har
betydeligt kendskab til branchen og har i gkonomisk forstand mulighed for at sprede sin risiko pa
forskellige transaktioner og i modsaetning hertil indebarer den funktionelle afgransning af forbru-
gerbegrebet, at forbrugeren har begranset viden om den kontraherede realydelse.’’ Denne son-

dring stemmer godt overens med antagelserne i den ny-institutionelle gkonomiske teori som naevnt

® Dom af 16. juli 1998 i sag C-210/96, Gut Springenheide GmbH og Rudolf Tusky mod Oberkreisdirektor des
Kreises Steinfurt, praeemis 30 og 31

8 @stergaard, Kim; Pakkerejsedirektivets krav om et almindeligt, forstdeligt, tydeligt, klart og letlaeseligt sprog i
Dahl, Bgrge, Riis, Thomas og Trzaskowski, Jan; Liber Amicorum Peter Mggelvang-Hansen, 2016, s. 561
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i afsnit 1.7., idet der foreligger asymmetrisk information og forbrugeren er begraenset rationel,
saledes at vedkommende ikke er i stand til at omsaette al relevant information grundet sine kogniti-

. 92
ve begransninger.

Den omtalte sag U.2016.1062@ har stor relevans med hensyn til, hvad der forstas ved begrebet den
gennemsnitlige forbruger. Byretten i Roskilde gav som navnt ovenfor den digitale formidlingsplat-
form Goleif.dk medhold i, at formidlerforbeholdet var fremhaevet pa en tydelig og tilstraekkelig klar
made under hele bookingflowet, hvorfor GolLeif.dk ikke ansas som pligtsubjekt, hvilket stemmer
overens med princippet om kontrakters relativitet. Sagen blev herefter anket til @stre Landsret, som

i felgende praemis udtalte:

”Selvom det efter det for landsretten oplyste ma leegges til grund, at rejsebureauer ved salg af tilsva-
rende flyrejser som altovervejende hovedregel ikke handler i eget navn, men alene optraeder som
formidler for flyselskaberne, kan dette forhold ikke anses for almindeligt kendt hos forbrugerne. Pa
den baggrund og efter det generelle indtryk af hjemmesiden Goleif.dk finder landsretten, at Martin
Windfeld Velin som udgangspunkt mdtte kunne gé ud fra, at han handlede med den erhvervsvirk-
somhed, der drev den pdgaeldende hjemmeside, dvs. Den Danske Rejsegruppe. Dette gaelder, uanset

at det pé hjemmesiden var muligt at vaelge mellem flyrejser fra flere forskellige flyselskaber.”*?

@stre Landsret foretager i preemissen en vurdering af, hvilke forhold der anses for almindeligt kendt
af den gennemsnitlige forbruger. Det ma kunne forventes, at en forbrugers kendskab til sddanne
forhold er pa et lavere niveau, end hvad der ma forventes i det tilfelde, hvor der handles med en
professionel.’® Uden at anvende begrebet direkte leegger @stre Landsret dermed til grund, at en
forbruger er begraenset rationel, ligesom der i henhold til preemissen nedenfor ggres gaeldende, at
der foreligger asymmetrisk information. @stre Landsret saetter saledes en norm, der umiddelbart
ikke afviger fra, hvad der i EU-retlig sammenhang forstds ved den gennemsnitlige forbruger.”® Pa
denne baggrund bliver det en fordel for forbrugeren, at vedkommende ikke har kendskab til, hvad
en formidler som mellemmand bevirker. | henhold til den anden citerede satning ovenfor bliver
retsvirkningen saledes, at Goleif.dk som formidler bliver direkte aftalepart og dermed pligtsubjekt
over for forbrugeren, eftersom hjemmesidens indretning har givet indtryk af, at det er denne part,

der kontraheres med. Denne konsekvens fremgar endvidere af fglgende praemis:

% @stergaard, Kim; Pakkerejsedirektivets krav om et almindeligt, forstdeligt, tydeligt, klart og letlaeseligt sprog i
Dahl, Bgrge, Riis, Thomas og Trzaskowski, Jan; Liber Amicorum Peter Mggelvang-Hansen, 2016, s. 562

3 U.2016.1062@, 1072 (s. 8)
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Det fremgik ikke udtrykkeligt af hjemmesiden Goleif.dk, at kunderne ikke handlede med Go-
Leif.dk/Den Danske Rejsegruppe, men i stedet med det flyselskab, som skulle levere rejsen. | booking-
flowet pG hjemmesiden samt i rejsebetingelserne under overskriften »Ansvar for rejsens gennemfg-
relse« fremgik, at GoLeif.dk/Den Danske Rejsegruppe optradte som »formidler«, og at GolLeif.dk/Den
Danske Rejsegruppe ikke »[solgte] rejser i ... eget navn«. Det kan imidlertid ikke antages, at den
almindelige forbruger alene pd baggrund af disse oplysninger kunne udlede, hvilken betydning dette
havde for den pdgaeldendes retsstilling i forhold til GoLeif.dk/Den Danske Rejsegruppe. Dertil kom-
mer, at det i hvert fald i rejsebetingelserne fremgik, at Goleif.dk/Den Danske Rejsegruppe var »tek-
nisk arranggr«, uden at dette begreb blev naermere beskrevet, og at der i bade bookingflow og

rejsebetingelser blev beskrevet en mulighed for tilkgb af »konkursdaekning rejsebureau«.”®

| henhold til preemissen fremgik det blandt andet af GolLeifs hjemmeside, at det agerede som 'tek-
nisk arranggr', og at der var mulighed for tilkgb af 'konkursdaekning rejsebureau’. | rejsebetingelser-
ne var det oplyst, at rejsebureauer normalt ikke handler i eget navn. Uagtet, at disse elementer taler
for, at Goleif.dk ikke er pligtsubjekt, men alene optraeder som et formidlende rejsebureau, blev
elementerne ikke tillagt szerlig betydning i afggrelsen. @stre Landsret statuerer i praemissen, at det
ikke kan antages, at den almindelige forbruger pa baggrund af de givne oplysninger kan udlede den
retlige betydning af at handle med en formidler, eftersom det ikke fremgar udtrykkeligt af hjemme-
siden. Det oplyses i dommen, at forbrugeren ikke lzeste handelsbetingelserne inden han accepterede
disse. Udgangspunktet i dansk ret er, at manglende kendskab til lovgivningen ikke fritager for skyld,
men dette vaelger @stre Landsret at se bort fra in casu. Der kan derfor stilles spgrgsmalstegn ved,
hvornar en formidler anses for at have opfyldt kravet om tydelighed og klarhed, sa den almindelige

forbruger kan udlede sin retlige betydning.

| henhold til preemissen vurderedes forbrugerens accept af handelsbetingelserne ikke i sig selv at
veere tilstraekkeligt til at kunne statuere, at der forela et gyldigt formidlerforbehold. En forbruger kan
have accepteret handelsbetingelserne, der indeholder et formidlerforbehold med oplysninger om
forbrugerens aftalepart, men en forbrugers accept deraf er ikke ngdvendigvis tilstreekkeligt, efter-
som forbrugeren ligeledes skal anerkende, hvad vedkommende accepterer og forstd den retlige
betydning deraf. Rettens anerkendelse af dette stemmer overens med fortolkningsprincippet om, at
usadvanlige bestemmelser skal vaere tilstraekkelig klare for at have retsvirkning inter partes.”’ Det
kan kognitivt veere svaert for en forbruger at forsta implikationerne af, hvad der ligger i den retlige

konstruktion af 'en formidler' og 'i eget navn', jf. praemissen. Det afggrende ma derfor udledes til at

% U.2016.1062@, 1072 (s. 8)
% @stergaard, Kim; Dealsites — formidler eller anden mellemmand i lyset af kontrakters relativitet?, 2015, s.
113, jf. Gomard, Bernhard, Pedersen, Hans V. G. og @rgaard, Anders; Almindelig kontraktsret, 2015, s. 240
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veere udtrykkeligheden af forbeholdet og ikke alene forbrugerens accept deraf. Der fremstar saledes
et meget skaerpet tydeligheds- og klarhedskrav af praemissen, hvorefter det afggrende for opfyldelse
er, om retstillingen vil vare forstaelig for forbrugeren. @stre Landsret forsgger dermed at sikre
forbrugeren en retsposition, der som minimum skal iagttages. De byrdefulde kontraktbetingelser i
en forbrugeraftale skal pa denne baggrund vaere udtrykkeligt formulerede for at have retsvirkning
over for forbrugeren. Det kan dog vaere sveert for et dealsite at formilde og udtrykke de retlige

konstruktioner tydeligere uden at ga pa kompromis med praecisionen af det juridiske.”®

Tydeligheds- og klarhedskravet havde ligeledes stor relevans i U.2018.574.V, hvor Vestre Landsret i
modsatning til Aalborg Byret kom frem til, at Booking.com som formidlingsplatform ikke kunne
anses som ansvarlig for opfyldelse af en aftale indgaet mellem en dansk forbruger og et svensk
gardhotel. Forbrugeren havde gennem Booking.com reserveret et veerelse pa gardhotellet, hvorefter
betaling ifglge reservationsbekraeftelsen skulle ske pa hotellet. Det viste sig, at forbrugeren og hans
familie ikke kunne benytte sig af vaerelset mellem kl. 10 og 17 grundet en renovering af gardhotellet
under opholdet, hvorfor han gjorde geeldende, at realydelsen led af mangler. Forbrugeren sagsggte
pa denne baggrund Booking.com med den pastand, at de matte anses for vaerende direkte aftale-

part og dermed pligtsubjekt. Af Booking.coms vilkar og betingelser fremgar fglgende:

"Ved at foretage en reservation gennem Booking.com indgdr du et direkte (juridisk bindende) kon-
traktmeessigt forhold med det overnatningssted du reserverer hos. Fra det gjeblik du har foretaget
din reservation, optraeder vi udelukkende som et mellemled mellem dig og overnatningsstedet og
videregiver oplysninger om din reservation til det pdgaeldende overnatningssted og sender dig desu-

den en e-mail-bekraeftelse pd overnatningsstedets vegne. "™’

Booking.com ggr det sadledes klart i sine betingelser, som forbrugeren har accepteret, at denne
indgik i et direkte kontraktmaessigt forhold med overnatningsstedet, hvorved Booking.com udeluk-
kende optradte som formidler. | U.2018.574.V vurderede Vestre Landsret, at det accepterede for-
midlerforbehold var gyldigt, eftersom oplysningerne var tilstraekkelige til, at forbrugeren matte
kunne forstad dennes retstilling over for formidleren af aftalen. Desuden fremgik formidlerforbehol-
det ligeledes af reservationsbekrzeftelsen. Vestre Landsret resultat blev begrundet i fglgende prae-

mis:

"Af reservationsbekraeftelsen fremgdr navn og adresse pd det konkrete overnatningssted, der er

reserveret, samt opholdets varighed og pris. Det fremgdr endvidere, at betaling sker til

% Bste rgaard, Kim; Dealsites — formidler eller anden mellemmand i lyset af kontrakters relativitet i Petersen,
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overnatningsstedet under opholdet, at gebyrer for afbestiling og aendring fastsettes af
overnatningsstedet, og at man kan kontakte overnatningsstedet, hvis man har brug for hjaelp med
reservationen. Af Booking.coms vilkdr og betingelser, som Johnny Sleiman S@rensen har accepteret,
fremgdr det, at han indgik i et direkte kontraktmeaessigt forhold med overnatningsstedet, og at
Booking.com udelukkende optradte som et bindeled mellem ham og overnatningsstedet. Johnny
Sleiman Sgrensen burde pd den baggrund have forstdet, at han indgik en aftale om overnatning med

overnatningsstedet, og at Booking.com alene optrddte som formidler af aftalen."®

Formidlerforbeholdet blev af Vestre Landsret vurderet til at vaere udtrykkeligt og dermed forstaeligt
for forbrugeren, saledes at vedkommende kunne udlede, hvem der var indgaet en aftale med, jf.
ovenstaende praemis. | modsaetning hertil konstaterede @stre Landsret i U.2016.1062@, at indholdet
i formidlerforbeholdet pa GolLeifs hjemmeside ikke udtrykkeligt informerede og oplyste forbrugeren
om dennes retsstilling over for GoLeif.dk som formidler, hvorved forbeholdet ikke var gyldigt, uagtet
at forbrugeren havde accepteret handelsbetingelserne. Af preemisserne i U.2016.1062@ fremgar et
eksplicit krav om udtrykkelighed. Et sddan krav fremgar ikke direkte af U.2018.574V, men eftersom
Vestre Landsret i samme sag kommer frem til, at formidlerforbeholdet var forstaeligt over for for-
brugeren og forstaelighed i henhold til U.2016.1062@ kraever udtrykkelighed, ma der antages at
have varet et implicit krav om udtrykkelighed. Herunder et krav om et tydeligt, klart og forstaeligt
formidlerforbehold for at dette kunne betragtes som vaerende gyldigt. Booking.com ansas saledes
for at have vedtaget et gyldigt formidlerforbehold, idet Vestre Landsret vurderede, at Booking.com
som formidlingsplatform havde formaet at tydeligggre med et klart og forstaeligt sprog, hvad den
retlige betydning betgd for den almindelige forbruger. Det kan derfor udledes af retspraksis, at det
ikke er nok som formidler blot at oplyse om, hvem forbrugerens rette aftalepart er, men at formidle-

ren ligeledes er ngdt til at sikre sig, at forbrugeren forstar de dertil knyttede retlige implikationer.

Pa trods af at den gennemgaede praksis giver et billede af, at der er skaerpede krav til formidlerens
oplysning af det vedtagne formidlerforbehold, var dette ikke tilfeeldet i U.2018.1374S. Sagen om-
handlede en sgtransportaftale indgaet i 2015 mellem formidleren Dachser Denmark A/S (Dachser)
og kunden SAM Partner A/S (SAM Partner) med Nordisk Speditgrforbunds Almindelige Bestemmel-
ser (NSAB) som forretningsgrundlag. NSAB blev anset som vedtaget parterne imellem, eftersom det
udger et agreed document, der generelt anvendes mellem speditionsvirksomheder og deres kunder
samt at kunden SAM Partner matte anses som professionel transportindkgber. Det fandtes herefter
at vaere NSAB 2000, der regulerede parternes indbyrdes forhold. | sagen udfgrte Dachser ikke trans-

porter med eget transportmiddel, ligesom denne hverken generelt eller i den pagaeldende aftale
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patog sig et ansvar som transportgr, hvorfor Dachser matte anses som formidler af transporten, jf.
NSAB 2000 § 2A og § 2B. Pa baggrund heraf var der en klar formodning for, at denne rolle som
formidler gjaldt i relation til det generelle samarbejde og ligeledes i de konkrete transporter i 2016.
Spergsmalet var herefter, om Dachsers rolle som formidler pr. 1. januar 2016 andrede sig til en
transportgrrolle som fglge af ikrafttraedelsen af NSAB 2015. SAM Partner var af den overbevisning,
at Dachser matte anses som transportgr, eftersom det er en sjeeldenhed i branchen, at der foreligger
en sgtransportaftale med fast pris i et ar samt en pladsgaranti sammenholdt med, at der ikke forela

et skriftligt aftalegrundlag herom. Dog udtalte Sg- og Handelsretten, at:

"Herefter og under hensyn til, at Jesper Johansen (Dachser A/S) har bestridt, at en sddan aftale
mundtligt skulle vaere indgdet mellem Dachser og SAM Partner, og at dette understgttes af parternes
korrespondance i foraret 2016, finder retten, at SAM Partner ikke har godtgjort, at Dachser skulle

veere direkte kontraktspart i en saerskilt Grsrateaftale med pladsgaranti med SAM Partner. "

Retten konstaterende saledes at der foreld en aftale om, at Dachser agerede som formidler i samar-
bejdsaftalen. Dette henset til, at SAM Partners var gjort opmaerksom herpa i NSAB, som matte anses
for almindeligt kendt af en professionel transportindkgber. Endvidere havde parterne korresponde-
ret herom i foraret 2016, der bekraeftede det vedtagne forretningsgrundlag. Det kan pa baggrund af
denne afggrelse udledes, at der var mindskede krav til tydeligheden af formidlerforbeholdet i det
vedtagne forretningsgrundlag. Dommen er dog af mindre relevans sammenlignet med den gvrige
gennemgaede praksis, eftersom der i dette tilfaelde er tale om en professionel kunde, der ma stilles
hgjere krav til end en almindelig forbruger. SAM Partner handlede i egenskab af professionel og
burde derfor have kendskab til NSAB og betydningen heraf. Anderledes er det, safremt professionel-
le formidlere forventer, at almindelige forbrugere har kendskab til lignende betingelser. Det ma
dermed betyde, at der stilles mindskede krav til tydeligheden og klarheden af formidlerforbehold,
nar der udelukkende er tale om professionelle parter, hvorimod der fortsat stilles skaerpede krav,

nar der handles med en almindeligt oplyst forbruger.

Pa baggrund af den gennemgaede retspraksis kan det konstateres, at et vedtaget formidlerforbehold
skal vaere tydeligt, tilstraekkeligt klart og let forstaeligt for at kunne statueres gyldigt. Tydeligheds- og
klarhedskravet vil udelukkende veere overholdt, safremt den almindelige forbruger kan forsta og
afkode det givne formidlerforbehold. Forbrugeren skal saledes have de korrekte forudsaetninger for

at kunne klarlaegge sin egen retstilling i forhold til de resterende parter i trepartsforholdet.
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2.4.1.3. Involveringsgrad
| domstolens vurdering af om der foreligger et gyldigt formidlerforbehold, tyder det p3, at retsprak-
sis udover ovenstaende krav ligeledes laegger vaegt pa den forventningsskabende adfaerd, som

. . 102
formidleren udviser.

Uagtet at en digital formidlingsplatform udtrykker sin juridiske position med
termer som formidler og fuldmagt, har retspraksis vist, at der endvidere ma udvises en adfzaerd, der
afspejler formidlerforbeholdet, for at den almindelige forbruger forstar, at formidlingsplatformen

ikke er direkte aftalepart.'®®

| FRE-12/14146 vedrgrende den mangelfulde cykel tillagde naevnet involveringsgraden betydning.
Naevnet udtalte fglgende om formidlerens adfaerd over for forbrugeren sammenholdt med hjemme-

sidens indretning:

"[...] Hertil kommer, at forbrugeren i forbindelse med kgbet modtog en kvittering fra dealsitet, og at
dealsitet har modtaget reklamationer fra forbrugeren over fejl ved cyklen. Ifglge flertallet giver det
ud fra en samlet helhedsvurdering sdledes forbrugeren det indtryk, at det er dealsitet, der er aftale-

104
parten."

Formidleren bgr pa denne baggrund ikke involvere sig i en sadan udstraekning, at det giver forbruge-
ren et indtryk af, at formidleren udger forbrugerens aftalepart, herunder fremsende en kvittering til

forbrugeren samt modtage reklamationer.

Formidlingsplatformen Goleif.dk tog som i den ovenfor omtalte sag ligeledes imod reklamationer fra
forbrugerne. Af Goleif.dks rejsebetingelser fremgar det, at reklamationer som forbrugeren matte
have under rejsen, der ikke kan erstattes eller kompenseres af leverandgren, i stedet skal rettes til
Goleif.dk for en yderligere gennemgang. | @stre Landsrets begrundelse fremgik det, at formidlings-
platformen blev anset som direkte aftalepart, eftersom denne havde givet forbrugeren "..fgje til at
gd ud fra, at aftalen om den omtvistede flyrejse blev indgdet direkte med Den Danske Rejsegruppe.”
Afggrelsen strider som tidligere beskrevet imod princippet om kontrakters relativitet. Udgangspunk-
tet i dette princip er, at formidleren ikke bliver pligtsubjekt, hvorefter denne er berettiget til at
henvise forbrugeren til leverandgren, safremt forbrugeren gnsker at reklamere over et produkt. At
formidleren tager imod reklamationer, kan derfor give forbrugeren indtryk af, at vedkommende er

105

direkte aftalepart.” Det fremgar ikke eksplicit i @stre Landsrets begrundelse og af dommens resul-

tat, at GolLeif.dks modtagelse af reklamationer var en afggrende faktor for afggrelsen, men eftersom
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denne blev truffet ud fra en helhedsvurdering, hvor GolLeif.dks betingelser i forhold til reklamationer
blev fremhavet under de supplerende oplysninger, ma det antages, at dette har haft betydning for
rettens afggrelse. Sammenholdt med Forbrugerklagenaevnets afggrelse i FRE-12/14146, hvor dealsi-
tet blev anset som direkte aftalepart henset til blandt andet modtagelsen af forbrugernes reklamati-
oner, udledes det, at denne form for adfaerd indgar i helhedsvurderingen af, hvorvidt en formidler

har givet forbrugeren fgje til at ga ud fra, at denne er direkte aftalepart og dermed pligtsubjekt.

@stre Landsret kommenterer i en af praemisserne i U.2016.1062@ pa det faktum, at Goleif.dk tog
imod betaling samt udstedte flybilletterne til forbrugeren. Denne adfeerd indgik ligeledes i
U.2018.574V, hvor Vestre Landsret udtalte, at det af reservationsbekraeftelsen fremgik, at overnat-
ningsstedet tog imod betalingen. Formidlingsplatformene GolLeif.dk og Booking.com udviser saledes
forskellige adfaerd med hensyn til, hvilken af parterne der tager imod betalinger. GoLeif.dk involve-
rer sig i hgjere grad i aftaleindgaelsen, eftersom de tager imod betalinger, hvorimod Booking.com

forsgger at afholde sig fra at have noget med betalingerne at ggre.

Pa trods af at Booking.com ikke tager imod betaling, involverer de sig dog pa en made, der kan give
forbrugeren fgje til at ga ud fra, at vedkommendes aftalepart er Booking.com og ikke det svenske
gardhotel. Det viser sig ved, at Booking.com, som fglge af forbrugerens klage over overnatningsste-
det, i fgrste omgang tilbyder at finde et andet overnatningssted og ligeledes tilbyder en kompensati-
on til forbrugeren svarende til 100 euro. Byretten vurderede pa denne baggrund, at Booking.com
ikke havde gjort det klart og tydeligt, at Booking.com fortsat agerede som formidler, eftersom denne
gav forbrugeren tilbud om nyt overnatningssted og kompensation pa vegne af overnatningsstedet.

Vestre Landsret tiltradte ikke denne vurdering, da de udtalte fglgende:

"Herefter, og da booking.com ikke har padraget sig et ansvar som udlejer ved efter aftalens indgdel-
se af have forsggt at Igse de problemer, der var opstdet, eller ved at tilbyde Johnny Sleiman Sgrensen

en kompensation, tager landsretten Booking.coms péstand til folge. "™

Booking.coms pastand var, at de ikke udgjorde direkte aftalepart over for forbrugeren og dermed
ikke var ansvarlig for aftalens opfyldelse. Vestre Landsret vurderer saledes, at Booking.com ikke
bliver anset som vaerende forbrugerens direkte aftalepart, uagtet deres udviste adfeerd og involve-

ringsgrad med hensyn til at tage imod reklamationer og tilbyde kompensation.

Bade U.2016.1062@% og U.2018.574V blev vurderet ud fra en samlet vurdering, hvor der laegges vaegt
pa formidlingsplatformenes adfaerd og involveringsgrad, eftersom det udtrykkeligt bliver papeget i

begrundelserne for de respektive afggrelser. Involverer en formidler sig for meget, da kan det skabe
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en forventning for forbrugeren om, at det er formidleren, der er direkte aftalepart i trepartsforhol-
det. 1 U.2016.1062@ modtog Goleif.dk bade reklamationer og betalinger, hvilket sammenholdt med
de ovenfor fremlagte forhold blev vurderet af @stre Landsret til at vaere en adfserd og en involve-
ringsgrad, der gav forbrugeren fgje til at ga ud fra, at GolLeif.dk var direkte aftalepart og dermed
pligtsubjekt. Booking.coms tilbud om et nyt overnatningssted samt en tilbudt kompensation til
forbrugeren blev ikke vurderet til at vaere en adfeerd, der kunne anse Booking.com som vaerende
aftalepart. Dog skal dette sammenholdes med Vestre Landsrets vurdering af, at Booking.com havde
formaet at vedtage et formidlerforbehold, der i henhold til Vestre Landsret udtalelser klargjorde
forbrugerens retlige betydning. Det vurderes at vaere det tydelige og klare formidlerforbehold, som
forbrugeren burde have forstaet den retlige betydning af, der ggr, at Booking.coms adfeerd og invol-

veringsgrad ikke gav forbrugeren fgje til at ga ud fra, at denne var direkte aftalepart.

Pa baggrund af ovenstaende konstateres det, at der i vurderingen af, hvorvidt der foreligger et
gyldigt formidlerforbehold udover de f@grstenaevnte betingelser laegges vaegt pa formidlerens ad-
faerd. Safremt en formidler gnsker at sikre sig, at forbrugeren ikke har fgje til at ga ud fra, at denne
er direkte aftalepart i trepartsforholdet, er det ngdvendigt at udvise en adfaerd, der klart afspejler
rollen som formidler. Det er derfor af stor betydning, at dealsites igennem deres adfzerd sikrer sig, at
den almindelige forbruger forstar, at formidlingsplatformen ikke er aftalepart i trepartsforholdet.*”’
Pa baggrund af den gennemgaede retspraksis kan der saledes udledes et krav om en begranset
involveringsgrad, hvilket vil sige, at formidleren skal forsgge at involvere sig sa lidt som muligt i selve
aftalens opfyldelse, saledes at formidleren ikke giver et indtryk til forbrugeren af, at denne er direkte

aftalepart.

2.4.1.4. Sammenfatning

Der kan pa baggrund af den gennemgaede retspraksis udledes en raekke kumulative betingelser, der
skal veere opfyldt, for at en formidler ikke anses som direkte aftalepart og dermed pligtsubjekt over
for forbrugeren. Fgrst og fremmest skal der fremga et formidlerforbehold i kontraktvilkarene. Der
skal endvidere under aftaleindgaelsen ggres opmarksom pa forbeholdet pa en tydelig, tilstraekkelig
klar og let forstaelig made, ligesom forbrugeren skal forsta, hvad accepten indebzerer, for at forbe-
holdet kan betragtes som et gyldigt kontraktvilkar. Formidleren skal pa denne made sikre sig, at den
gennemsnitlige forbruger forstar, at formidlingsplatformen ikke udggr direkte aftalepart i den pa-
geldende aftale. Endelig er det en forudseetning, at formidleren ikke udviser en adfeerd, der kan give

forbrugeren fgje til at ga ud fra, at formidleren er direkte aftalepart. Safremt betingelserne er op-
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fyldt, ma der anses at foreligge et gyldigt formidlerforbehold, hvorefter dealsitet bevarer sin retsstil-
ling som vaerende formidler og den bagvedliggende leverandgr i overensstemmelse med princippet
om kontrakters relativitet forbliver pligtsubjekt, saledes at forbrugeren udelukkende kan rette sit

krav mod leverandgren.

For det tilfeelde, hvor der ikke er taget et gyldigt formidlerforbehold, anses formidleren som pligt-
subjekt og dermed ansvarlig over for forbrugeren. Denne retsstilling gjorde sig geeldende i
U.2016.1062@, hvor fortolkningen af den samlede kontraktdata fgrte til, at GolLeif.dk indtradte i
rollen som pligtsubjekt, da der ifglge @stre Landsret ikke var vedtaget et gyldigt formidlerforbehold
inter partes. Resultatet i dommen strider imod princippet om kontrakters relativitet, hvilket ma siges
at veere inkonsistent i forhold til, hvad virkeligheden er, hvor leverandgren som realdebitor i ud-
gangspunktet er pligtsubjekt. @stre Landsrets afggrelse indebaerer en vidtgdende forbrugerbeskyt-
telse, idet der opstilles strenge krav til udtrykkeligheden af formidlerforbeholdet for at sikre, at det
er forstaeligt for den almindelige forbruger. Endvidere vil der som fglge af denne retsstilling medfgre
en tvivl om den endelige ansvarsfordeling mellem formidleren og leverandgren, da det ligeledes kan
vaere en mulighed, at parterne hafter solidarisk, jf. mindretallets vurdering i FRE-13/01800. Endelig
kan de gkonomiske fordele ved at benytte sig af en formidler i veerste fald undermineres, eftersom
ansvaret delegeret fra leverandgren til formidleren kan tilsidesattes.”® Der kan saledes stilles
spgrgsmalstegn ved, hvilken betydning U.2016.1062@ skal tilleegges i lyset af princippet om kontrak-

ters relativitet.

@stre Landsret var i U.2016.1062@ som naevnt af en anden opfattelse end Roskilde Byret. Disse
modstridende kendelser er gennemgaende i den naevnte retspraksis, hvilket tyder pa, at der er tale
om en yderst kompliceret problemstilling, der endnu ikke findes et konkret svar pa. Der ma saledes
foreligge en tvivl om, hvilken stgrrelse et dealsite udggr. Det kan dog konstateres, at safremt formid-
leren efterlever de fremlagte kumulative betingelser, da vil vedkommende undga at blive direkte
aftalepart i den konkrete aftale og dermed pligtsubjekt over for forbrugeren. Formidleren kan sale-
des undga at blive ansvarlig for de misligholdelsesbefgjelser, som forbrugeren matte have i tilfaelde
af kontraktbrud. Eftersom en formidler ikke anses for veerende realdebitor skaber det usikkerhed
om, hvilke misligholdelsesbefgjelser forbrugeren kan ggre gaeldende over for formidleren, safremt
formidleren anses for pligtsubjekt grundet et manglende gyldigt formidlerforbehold. Det findes

derfor relevant at undersgge naermere i fglgende afsnit.
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2.5. Forbrugerens misligholdelsesbefgjelser

Ud fra forudgaende analyse fandtes det at vaere afggrende, hvorvidt forbrugeren kan identificere,
hvem et eventuelt krav kan rettes imod i tilfeelde af, at der foreligger kontraktbrud. Safremt der
foreligger et gyldigt formidlerforbehold og den bagvedliggende leverandgr dermed anses for vaeren-
de pligtsubjekt, kan forbrugeren rette et eventuelt krav mod leverandgren i overensstemmelse med
kgbelovens bestemmelser. | tilfaelde af at der ikke er vedtaget et gyldigt formidlerforbehold og
formidleren dermed bliver pligtsubjekt i trepartsforholdet, antages det som naevnt i afsnit 2.2.1., at
formidlingsreglerne finder anvendelse, idet disse har til formal at beskytte forbrugeren. Det findes i
denne sammenhang interessant at undersgge, hvilke misligholdelsesbefgjelser forbrugeren, pa
baggrund af kontraktgrundlaget med leverandgren, kan ggre geeldende over for dealsitet som for-
midler, safremt kontraktgrundlaget indeholder holdepunkter om misligholdelsesbefgjelser eller der
ingen holdepunkter er herom. Forbrugeren kan i udgangspunktet paberabe sig de samme mislighol-
delsesbefgjelser over for formidleren, som over for leverandgren, hvis formidleren vurderes at vaere

forbrugerens direkte aftalepart.'®®

Det obligationsretlige udgangspunkt er, at det kraever en fortolkning af kontraktgrundlaget for at
finde ud af, hvilke misligholdelsesbefgjelser der kan paberabes af forbrugeren. Safremt kontrakt-
grundlaget ikke indeholder det forngdne indhold, sdledes at misligholdelsesbefgjelserne kan udledes
ved fortolkning, foretages der en aftalesupplering med udgangspunkt i obligationsrettens almindeli-
ge og/eller specielle del for blandt andet at fastlaegge retsforholdet mellem medkontrahenterne i de
kontraktgrundlag, som formidleren anvender dels bagud i afseetningskeeden med leverandgren og

dels fremadrettet i afsatningskaeden med forbrugeren.'®

2.5.1. Forbrugerens misligholdelsesbefgjelser ifglge kontraktgrundlaget

Nar en aftale indgas mellem to parter, vil parterne i det gensidige kontraktforhold have nogle krav
pa fordringen, som beror pa de regler, der er geeldende for det pagaldende kontraktforhold. Sa-
fremt realdebitor ikke formar at opfylde den kontraktmaessige realydelse, herunder forsinkelse ved
levering eller at realydelsen lider af en mangel, da vil der foreligge misligholdelse, som kan give
realkreditor (forbrugeren) grundlag til at ggre en eller flere misligholdelsesbefgjelser geeldende over
for realdebitor (leverandgren). Indholdet af misligholdelsesbefgjelserne beror pa henholdsvis kon-

110

traktforholdet, misligholdelsens karakter og pa de konkrete forhold ved misligholdelsen.”™ Mislig-

108 Andersen, Mads B. og Lookofsky, Joseph; Laerebog i obligationsret I, 2015, s. 201

Jakobsen, Sgren S. og @stergaard, Kim; Hvorndr er formidleren pligtsubjekt, og hvilke misligholdelsesbefgjel-
ser vil realkreditor i givet fald kunne anvende i delegkonomien?, 2018, s. 12
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holdelsesbefgjelserne vil besta i et krav om enten naturalopfyldelse, ophaevelse eller gkonomisk
kompensation. Ved naturalopfyldelse kan selve realydelsens praestation gennemtvinges ved at
kreeve lgsgregenstanden leveret i tilfaelde af forsinkelse. Alternativt kan der kraeves afhjaelpning eller
omlevering, safremt lgsgregenstanden lider af en mangel. Vurderes manglen eller forsinkelsen til at
veere vaesentlig, da kan forbrugeren kraeve ophaevelse af kontrakten. Forbrugeren kan ligeledes

kraeve pkonomisk kompensation i form af et forholdsmaessigt afslag eller erstatning.™**

Afhandlingen tager som fgr beskrevet udgangspunkt i en kontrakt, der regulerer et trepartsforhold,
hvor en forbruger handler med en erhvervsdrivende leverandgr, der benytter sig af et dealsite som
mellemmand, der ligeledes er erhvervsdrivende. Kontrakten mellem parterne udggr retsgrundlaget,
forudsat at dette er gyldigt indgaet og bindende. Forbrugeren har mulighed for at ggre misligholdel-
sesbefgjelser gaeldende over for formidleren, safremt formidleren ikke har taget et gyldigt formidler-
forbehold, hvorefter formidlingsreglerne i henholdsvis kpbeloven § 4 a, stk. 2, forbrugeraftaleloven §
2, stk. 3 og aftaleloven § 38 a, stk. 3 finder anvendelse. Retsvirkningen ved at formidlingsreglerne
finder anvendelse resulterer i, at formidleren bliver direkte aftalepart og dermed skal opfylde for-
pligtelserne i kontrakten, jf. afsnit 2.2.1. Formidleren indtraeder saledes i leverandgrens forpligtelser,
herunder forpligtelser i forbindelse med misligholdelsesbefgjelser, jf. succesionsprincippet.’ Hvilke
misligholdelsesbefgjelser forbrugeren kan ggre gaeldende over for formidleren afhanger af, om der

er reguleret misligholdelsesbefgjelser i kontrakten mellem leverandgren og forbrugeren.

Safremt kontrakten regulerer misligholdelsesbefgjelserne som fglge af et opfyldelses- eller mangels-
krav, vil disse holdepunkter ggre sig geeldende. Der kan dog eksistere praeceptive regler i lovgivnin-

113 pette er blandt andet tilfaeldet for kpbelo-

gen, som kan begranse retsvirkningerne af kontrakten.
vens § 4 a, som er beskyttelsespraeceptiv, jf. kgbelovens § 1, stk. 2. Det bgr saledes vurderes, hvor-
vidt denne finder anvendelse for at kunne konstatere, om kgbelovens beskyttelsespraeceptive regler
gor sig geeldende i det pageseldende kontraktforhold, uagtet at aftalen regulerer misligholdelsesbefg-

jelser.

2.5.1.1. Realydelse i form af Igsgregenstand

Kgbelovens bestemmelser finder anvendelse pa kontraktgrundlaget, safremt kontraktens genstand

114
b.

vedrgrer et lgsgrekeg Formidlingsreglen i kgbelovens § 4 a, stk. 2 kan derfor alene anvendes, hvis

der er indgaet en gyldig kontrakt om kgb af et formuegode, der udger lgsgre. Endvidere er anven-

1 Andersen, Mads B. og Lookofsky, Joseph; Laerebog i obligationsret I, 2015, s. 177-179
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delsen af denne formidlingsregel betinget af, at formidleren ikke har formaet at vedtage et gyldigt
formidlerforbehold. Som fglge af formidlingsreglens anvendelse, omkvalificeres civilkgbet til et
forbrugerkgb i kgbelovens forstand, hvorefter saerreglerne om forbrugerkgb i kpbelovens §§ 72-87
ligeledes finder anvendelse. Forbrugeren vil ud fra disse seerregler kunne ggre misligholdelsesbefg-
jelser geeldende grundet en forsinkelse eller en mangel vedrgrende den pagaldende lgsgregen-
stand.' Som fglge af den antagne anvendelse og retsvirkning af formidlingsreglen i kgbelovens § 4
a, stk. 2 har forbrugeren mulighed for at ggre misligholdelsesbefgjelser gaeldende over for formidle-

ren og ikke den bagvedliggende

Forbrugeren kan i tilfelde af modpartens misligholdelse paberabe sig en raekke misligholdelsesbefg-
jelser i forbindelse med et forbrugerkgb. Disse er henholdsvis afhjelpning, omlevering, opheaevelse
eller forholdsmaessigt afslag i kebesummen, jf. kgbeloven § 78. Forbrugeren har tilmed mulighed for
at stgtte ret pa erstatningsbefgjelsen i kpbelovens § 80. Formidleren kan som beskrevet blive anset
som varende pligtsubjekt, safremt et formidlerforbehold vurderes til ikke at veere gyldigt, jf. formid-
lingsreglen i kgbeloven § 4 a, stk. 2. Eftersom formidleren i praksis ikke udggr realdebitor, kan der
opsta nogle implikationer i forbindelse med formidlerens opfyldelse af de misligholdelsesbefgjelser,

som forbrugeren kan ggre geeldende.

Lider en Igsgregenstand af en mangel, da kan forbrugeren som udgangspunkt enten forlange den

forngdne afhjaelpning eller kreeve omlevering.'*®

| tilfelde af at en formidler skal udfgre afhjalpning,
kan dette resultere i, at formidleren fgler sig ngdsaget til at ggre brug af ekstern ekspertise, efter-
som det ma antages, at en formidler ikke besidder samme viden om lgsgregenstanden som den
bagvedliggende leverandgr (realdebitor). Forbrugerens kreevede afhjelpning kan dermed blive et
omkostningsfuldt og byrdefuldt forhold for formidleren. | retten til afhjeelpning foreligger der dog en
begransning af forbrugerens ret til at kunne ggre denne misligholdelsesbefgjelse gaeldende. Safremt
afhjaelpningen findes at vaere uforholdsmaessigt omkostningsfuldt for formidleren, kan denne forsg-
ge at godtggre, at der foreligger omstaendigheder, der kan give grundlag for fravigelse af udgangs-
punktet om forbrugerens valgret mellem afhjelpning og omlevering, jf. k#beloven § 78, stk. 2.
Forbrugerens ret til at kraeve afhjeelpning fraviges derfor, hvis formidleren kan pavise, at udgvelsen
af afhjaelpning vil anses som uforholdsmaessig omkostningsfuldt grundet behovet for ekstern eksper-

.o 117
tise.

Dette formodes at gg@re sig geeldende, nar et dealsite bliver vurderet som pligtsubjekt, efter-
som det formodes, at mandskabet bag et dealsite ikke besidder den forngdne ekspertise til at kunne

afhjalpe manglen pa forbrugerens Igsgregenstand. Henset til formidlerens uforholdsmaessige om-
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kostninger vil en domstols kendelse vedrgrende formidlerens pligtsubjektivitet dermed hgjst sand-
synlig ende med at afskrive forbrugerens ret til at kunne paberabe sig adgangen til afhjaelpning.
Forbrugeren har derimod mulighed for at benytte sig af omlevering, hvilket indebaerer, at dealsitet
er forpligtet til at tilbagetage den mangelfulde Igsgregenstand og levere pa ny.'*® Dette medfgrer, at
dealsitet i sa fald er ngdsaget til at levere et nyt produkt, som dealsitet dog ikke selv producerer og
dermed ikke har pa lager. Der opstar et problem, safremt der er tale om et specieskgb,™* eftersom
omlevering ma betragtes for vaerende umuligt som fplge af Igsgregenstandens beskaffenhed.'?
Ydermere antages det, at et dealsite ligeledes vil opleve vanskeligheder ved at skulle omlevere i
forbindelse med et genuskgb,'! idet et dealsite i praksis ikke udggr realdebitor og dermed ikke er i
besiddelse af de pagaeldende lgsgregenstande. Dealsitet har i denne anledning mulighed for at tage
kontakt til leverandgren med henblik pa at fa leveret en ny lgsgregenstand, men den bagvedliggen-
de leverandgr er ikke forpligtet til at levere et nyt identisk produkt som fglge af, at dealsitet er
pligtsubjekt. P4 denne baggrund betragtes det umuligt i praksis for dealsitet at udgve omlevering i

forbindelse med henholdsvis et genuskgb og et specieskgb. Forbrugeren bliver sdledes afskaret fra

at kunne paberabe sig adgangen til at kraeve omlevering, jf. kebeloven § 78, stk. 2.

| henhold til ovenstaende kan det konstateres, at det ikke anses muligt for en forbruger at kraeve
afhjaelpning eller omlevering i tilfelde af, at et dealsite som formidler bliver vurderet til at veere
pligtsubjekt. Forbrugeren vil dog fortsat have mulighed for at paberdbe sig haevebefgjelsen, jf. kpbe-
loven § 78, stk. 1, nr. 4, forudsat at der er tale om en vaesentlig mangel. Safremt forbrugeren pabe-
raber sig denne befgjelse, kraeves det, at Igsgregenstanden efter sin art kan tilbageleveres mod den
erlagte kpbesum. Eksisterer muligheden for genudveksling af ydelserne, da vil der som udgangs-

122 per synes dog til stadighed at foreligge

punkt ligeledes vaere adgang til ophaevelse af kontrakten.
nogle praktiske problemer i forbindelse med dealsitets udgvelse af denne befgjelse. Dealsitet har
ganske vist modtaget kpbesummen for Igsgregenstanden, men stgrstedelen af denne kgbesum
antages at blive udbetalt til leverandgren, hvorefter leverandgren sgrger for levering af Igsgregen-
standen til forbrugeren. Dealsitet vil dermed ikke lzengere veere i besiddelse af forbrugerens erlagte
kgbesum og vil i sidste ende lide et gkonomisk tab, safremt det er forpligtet til at tilbagebetale

kgbesummen til forbrugeren, uagtet at denne ikke er i besiddelse af genstanden. | den omtalte sag

FRE-12/14146 vedrgrende den mangelfulde cykel blev dealsitet som formidler anset for vaerende

18 Lookofsky, Joseph og Ulfbeck, Vibe; Kgb - Dansk indenlandsk kgbsret, 2008, s. 282

1 Specieskgb defineres som en unik ydelse. En aftale om en sadan ydelse opfyldes kun, safremt realdebitor
praesterer unikummet, jf. Lookofsky, Joseph og Ulfbeck, Vibe; Kb - Dansk indenlandsk kgbsret, 2008, s. 14
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Genuskgb er defineres som ydelser, der fremtraeder som en artsbetegnelse, og hvor realkreditor har valg-
frihed i sin opfyldelse, jf. Lookofsky, Joseph og Ulfbeck, Vibe; Kgb - Dansk indenlandsk kgbsret, 2008, s. 14
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direkte aftalepart og blev dermed pligtsubjekt over for forbrugeren.*”® Her vurderede Forbrugerkla-
genaevnet, at forbrugeren er berettiget til at ophaeve aftalen over for dealsitet. Af sagen fremgar

det:

"Det folger af kabelovens § 78, stk. 4 sammenholdt med § 79, at saelgeren skal opfylde tilbud om
afhjeelpning inden for rimelig tid[...] Sker dette ikke, kan kgberen kraeve et passende afslag i kgbe-
summen, ophaevelse af kabet eller omlevering. Under hensyn til at manglen ved cyklen tidligere er
fors@gt repareret tre gange, er manglen udbedret inden for rimelig tid. Forbrugeren er derfor beret-
tiget til at haeve kgbet og fa ksbesummen pd 4.296 kr. retur. Dealsitet er forbrugerens aftalepart og

skal derfor betale ksbesummen pé 4.296 kr. til forbrugeren.™**

Forbrugerklagenaevnet fastslar i denne pramis, at forbrugeren far adgang til at haeve kgpbet og
dermed fa den erlagte kgbesum retur, jf. kgbeloven § 78, stk. 1, nr. 4. Forbrugerklagenaevnet har
saledes vurderet, at det i praksis er muligt for en forbruger at ophaeve kgbet over for en formidler i
form af et dealsite. Denne misligholdelsesbefgjelse anses derfor som muligt i praksis at udgve for
dealsitet til forskel fra afhjaelpning og omlevering. Det antages dog, at dealsitet ingen interesse har
heri, eftersom det ikke vil vaere profitabelt som fglge af, at dealsitet ikke er i besiddelse af hele
kgbesummen, samt at Igsgregenstanden ikke er vaerdifuld for dealsitet. Ophaevelse vurderes saledes
for veerende uhensigtsmaessigt, eftersom dealsitet sammenholdt med antagelserne ovenfor ikke har
interesse i at veere i besiddelse af en Igsgregenstand, som denne ikke selv har leveret og da dealsitet

intet varelager har til opbevaring af den tilbageleverede ydelse.

Forbrugeren har endvidere en ret til at kreeve gkonomisk kompensation udmalt i enten et forholds-
maessigt afslag eller ved at kraeve erstatning, jf. henholdsvis kgbelovens § 78, stk. 1, nr. 3 og § 80.
Safremt forbrugeren skal have mulighed for at kraeve et forholdsmaessigt afslag, da skal manglen
have en reel betydning for den verdi, som |gsgregenstanden har for forbrugeren.'”® Dealsitet vil i
praksis veere i stand til at udgve et forholdsmaessigt afslag, eftersom de blot skal tilbagebetale en del
af kgbesummen og der blot stilles krav om en vaerdiforringende mangel ved varen. En sadan Igsning
kan dog ikke anses at veaere profitabel for dealsitet, da dealsitet som navnt ikke er i besiddelse af
hele den oprindelige kpbesum og dermed vil lide et gkonomisk tab. Ydermere har dealsitet ikke haft
en indflydelse pa undersggelsen af, hvorvidt Igsgregenstanden lider af mangler inden den leveres til
forbrugeren. Dette forhold synes ligeledes at vaere en relevant betragtning i forbindelse med vurde-
ringen af de gvrige misligholdelsesbefgjelser, eftersom dealsitet blot formidler aftalen mellem for-

brugeren og den bagvedliggende leverandgr og dermed ikke har indflydelse pa lgsgregenstandens

12 56 resumé af denne sag i afsnit 2.4.
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kvalitet. Et forholdsmaessigt afslag ma vaere at foretraekke for dealsitet fremfor ophaevelse, idet
belgbet alt andet lige ikke vil vaere af en ligesa betydelig stgrrelse ved forholdsmaessigt afslag som
ved ophavelse. | anledningen af en mangel kan forbrugeren endvidere kraeve erstatning i form af
positiv opfyldelsesinteresse, jf. kesbeloven § 80. Erstatning kreever dog et ansvarsgrundlag og opfyl-
delse af de @vrige erstatningsbetingelser for at kunne ggres galdende og vil pa den baggrund adskil-

le sig fra forholdsmaessigt afslag.'**'*’

Safremt realydelsen i kontraktgrundlaget vedrgrer en lgsgregenstand, vil formidlingsreglen i kgbelo-
vens § 4 a, stk. 2 finde anvendelse. Retsvirkningen af formidlingsreglens anvendelse kan dog skabe
implikationer i forbindelse med dealsitets udgvelse af misligholdelsesbefgjelser, hvilket vil resultere i
en afskaring af forbrugerens muligheder for at kunne paberdbe misligholdelsesbefgjelser efter
kegbelovens §§ 78 og 80. Pa baggrund af ovenstdende analyse af dealsitets praktiske mulighed for at
udgve misligholdelsesbefgjelser, nar der findes bestemmelser herom i kontraktgrundlaget og der
endvidere er tale om en realydelse i form af en Igsgregenstand, vurderes det, at det alene vil vaere
muligt for forbrugeren at kraeve ophaevelse, forholdsmaessigt afslag og/eller erstatning. Ophavelse

vurderes dog for vaerende uhensigtsmaessigt for dealsitet.

2.5.1.2. Realydelse i form af tjenesteydelse

Kgbeloven udger en del af obligationsrettens specielle del, idet den udelukkende regulerer kontrakt-
typer, der vedrgrer kgb af Igsgre. Safremt realydelsen omhandler en tjenesteydelse, finder kgbelo-
ven ikke anvendelse,”® og dermed har formidlingsreglen i kpbelovens § 4 a, stk. 2 ikke relevans.
Sporgsmalet er herefter, hvorvidt formidlingsreglen i forbrugeraftalelovens § 2, stk. 3 finder anven-
delse. Trepartsforholdet med den dertilhgrende kontrakt kan potentielt falde under forbrugeraftale-
lovens anvendelsesomrade, eftersom loven finder anvendelse pa aftaler indgaet mellem en er-
hvervsdrivende, der handler som led i sit erhverv og en forbruger, der hovedsageligt handler udenfor
sit erhverv. | et sadan tilfaelde vil formidlingsreglen i forbrugeraftalelovens § 2, stk. 3 finde anvendel-
se, idet ordlyden statuerer, at reglen kan anvendes pa aftaler om savel varer som tjenesteydelser. |
denne sammenhang er det relevant at se narmere pa, hvilke misligholdelsesbefgjelser der kan

udledes af forbrugeraftaleloven og dermed hvad forbrugeren kan stgtte ret pa ved kontraktbrud. Af

126 Lookofsky, Joseph og Ulfbeck, Vibe; K#b - Dansk indenlandsk kgbsret, 2008, s. 290

Se uddybende gennemgang af ansvarsgrundlaget i afsnit 2.5.2.2.

U.2010.332@ omhandlede en aftale mellem en kgber og en salger om etablering af et sikringssystem i form
af levering og montering af 11 rullegitre. Fem ar efter monteringen af rullegitrene brgd tyve igennem et
vindue, der var sikret af de monterede rullegitre og stjal vaerdigenstande for ca. 3 mio. kr. Det blev i den
forbindelse konstateret, at rullegitrene ikke var monteret korrekt, hvorefter kgber fremlagde et krav mod
saelgeren. | resultatet fremgik det, at en sadan ydelse udgjorde en tjenesteydelse, hvorefter kgbelovens regler
ikke kunne finde anvendelse.
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forbrugeraftalelovens kapitel 3 og 4 fremgar henholdsvis en vidtgdende oplysningspligt og en fortry-
delsesret, men loven regulerer derimod ikke spgrgsmalet vedrgrende misligholdelsesbefgijelser,

hvorfor denne ikke kan begraense retsvirkningen af parternes aftale.

Safremt kgbeloven og forbrugeraftaleloven ikke finder anvendelse, faldes der tilbage pa aftaleloven,

eftersom denne lov finder anvendelse p& alle skyldforhold.**

Formidlingsreglen i aftalelovens § 38 a,
stk. 3 vil derfor ggre sig gaeldende, idet denne regel ud fra ordlyden finder anvendelse pa alle aftaler
indgaet eller formidlet for den ene part af en erhvervsdrivende. Aftalelovens szrlige afsnit om
forbrugeraftaler ggr sig dermed gaeldende for retsforholdet. Der findes dog ingen bestemmelser om

misligholdelsesbefgjelser i dette afsnit, hvorfor heller ikke denne lov begraenser retsvirkningen af

parternes aftale.

Vedrgrer kontraktgrundlaget en realydelse, der ikke falder under kgbelovens bestemmelser, men
derimod under forbrugeraftalelovens eller aftalelovens anvendelsesomrade, skal spgrgsmalet vedrg-
rende misligholdelsesbefgjelser sgges Igst ud fra den gyldigt indgaede og bindende kontrakt. Sa-
fremt det udtrykkelige indhold i kontrakten ikke giver et tydeligt svar pa realydelsens indhold, ma
der tages udgangspunkt i obligationsrettens almindelige og/eller specielle del.”*° Denne udfyldning
af kontrakten vil vaere den samme som i det tilfeelde, hvor kontrakten ikke indeholder holdepunkter

om misligholdelsesbefgjelser, som gennemgas i nedenstaende afsnit.

2.5.2. Forbrugerens misligholdelsesbefgjelser uden holdepunkter herom i kontraktgrund-
laget

Udgangspunktet for at fastlaegge den eller de relevante misligholdelsesbefgjelser er en fortolkning af
kontraktgrundlaget. Safremt der ikke eksisterer holdepunkter om misligholdelsesbefgjelser i kon-
traktgrundlaget, ma der foretages en udfyldning af kontraktgrundlaget og dermed en aftalesupple-

ring med udgangspunkt i obligationsrettens almindelige og/eller specielle del.

2.5.2.1. Realydelse i form af Igsgregenstand
Kgbeloven udggr lex specialis og indeholder en angivelse af de misligholdelsesbefgjelser, der kan
bringes i anvendelse, safremt andet ikke fglger af henholdsvis kontraktgrundlaget og eventuelle

begransninger som fglge af beskyttelsespraceptive regler.”®' Disse misligholdelsesbefgjelser kan
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saledes paberabes uanset kontraktens indhold, forudsat at der er tale om en Igsgregenstand. Som
naevnt i afsnit 2.5.1.1., indebeerer kgbelovens bestemmelser en ret til at kraeve afhjalpning, omleve-
ring af realydelsen, ophavelse af aftalen, et forholdsmaessigt afslag i kebesummen og/eller erstat-
ning, jf. kebelovens §§ 78 og 80. Det kan dog som omtalt ovenfor vise sig vanskeligt for formidleren

at opfylde en reekke af misligholdelsesbefgjelserne, eftersom denne i praksis ikke er realdebitor.

2.5.2.2. Realydelse i form af tjenesteydelse

Der findes en lang raekke kontrakttyper, hvor der ikke eksisterer lex specialis. Dette er blandt andet
tilfaeldet, nar der indgas en kontrakt vedrgrende en tjenesteydelse. Safremt der er tale om sadanne
kontrakter, er det obligationsretlige udgangspunkt, at forbrugeren som skadelidte kan stgtte ret pa
obligationsrettens almindelige del og eventuelle specialitetsgrundsatninger. Afhjalpning synes at
veaere en specialitetsgrundsatning, eftersom der kun er hjemmel til denne adgang i kgbelovens
bestemmelser om forbrugerkgb og ikke i bestemmelserne om handels- og civilkgb. Forbrugerne kan
udover denne specialitetsgrundsatning paberabe sig den eller de relevante misligholdelsesbefgjel-
ser, som fglger af de almindelige obligationsretlige grundszetninger. Fgrst og fremmest har forbruge-
ren som skadelidte en adgang til at kreeve erstatning af skadevolder, som er underlagt et culpaan-
svar, og hvor de resterende kumulative erstatningsbetingelser ligeledes skal vaere opfyldt. Der findes
yderligere en adgang til at fastholde kontrakten i tilfaelde af forsinkelse og dermed kraeve naturalop-
fyldelse ved omlevering for det tilfaelde, at Igsgregenstanden dels lider af en vaesentlig mangel og
dels karakteriseres som genusgenstand.’*? Endvidere fglger der af obligationsrettens almindelige del
en mulighed for at haeve kontrakten, som dog er betinget af, at misligholdelsen ma anses for vae-
sentlig ud fra en konkret vurdering.’** Endelig har forbrugeren som skadelidte adgang til at kraeve
forholdsmaessigt afslag, hvilket forudseetter at realydelsen lider af en vaerdiforringende mangel. Der
folger ikke en adgang til at kreeve afhjalpning af obligationsrettens almindelige del. Den omtalte
specialitetsgrundsaetning finder saledes kun anvendelse, safremt der er tale om en lgsgregenstand i

134

forbindelse med et forbrugerkeb, jf. kebelovens § 78, stk. 1, nr. 1.”" Forskellen pa et kgb af hen-
holdsvis en Igsgregenstand eller en tjenesteydelse er dermed, at forbrugeren i sidstnaevnte aftale

ikke kan paberabe sig adgangen til at kraeve afhjaelpning.

De ovenfor naevnte misligholdelsesbefgjelser, der fglger af de almindelige obligationsretlige grund-

saetninger, bgr i princippet alle kunne paberabes af forbrugeren, safremt den givne tjenesteydelses-

132 Andersen, Mads B. og Lookofsky, Joseph; Laerebog i obligationsret I, 2015, s. 290-291

Ibid, s. 295

Kpbeloven kan dog anvendes analogt uden for lovens egentlige omrade, herunder blandt andet i forbindel-
se med aftaler om tjenesteydelser. Se bl.a. U.2012.950H, hvor princippet om afhjalpning i kebelovens § 78,
stk. 1, nr. 1 blev anvendt analogt pa en mangelfuld tjenesteydelse.
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kontrakt ikke indeholder holdepunkter herom. Der fglger dog nogle implikationer, nar det er formid-
leren af en kontrakt og i dette tilfelde et dealsite, der bliver direkte aftalepart og dermed pligtsub-
jekt over for forbrugeren, uagtet at denne i praksis ikke er realdebitor. Denne problemstilling illu-
streres i den omtalte dom U.2016.1062@, hvor formidlingsplatformen GolLeif.dk blev anset for pligt-
subjekt over for forbrugeren, idet der ikke forela et gyldigt formidlerforbehold. @stre Landsret fast-
slar i afggrelsen, at formidlingsplatformen bliver idgmt erstatningsansvarlig over for forbrugeren,
hvorefter GolLeif.dk ma dakke forbrugerens kgb af erstattede flybilletter til en vaerdi af 2.580 kr.
Eftersom kgbeloven ikke finder anvendelse pa tjenesteydelsesaftaler og der dermed ikke findes
hjemmel til objektivt ansvar, ma ansvarsgrundlaget i denne sammenhang vare et almindeligt cul-
paansvar.’® At GoLeif.dk bliver erstatningsansvarlig forudsatter siledes en culpgs adferd og endvi-
dere at de gvrige erstatningsbetingelser er opfyldt. Ud fra en traditionel erstatningsretlig tilgang
findes der intet grundlag for at statuere, at der skal betales erstatning til forbrugeren, eftersom
formidlerplatformen blot udgver sin funktion i markedet og dermed ikke handler culpgst. Safremt
Goleif.dk har en form for medvirkeransvar, kan der argumenteres for et synspunkt om et haeftelses-
ansvar, men det findes vanskeligt at fastsla, at det anses for en ansvarspadragende handling, at et
selskab gar konkurs.”® Det synes pd denne baggrund uladsigggrligt at statuere, at formidlingsplat-
formen Goleif.dk har handlet culpgst i forbindelse med Cimber Sterlings konkurs. Det samme ma
gelde for dealsites, eftersom disses funktion i markedet blot er at formidle en aftale mellem forbru-
geren og den bagvedliggende leverandgr, hvilket i sig selv ikke kan udggre en culpgs handling i
tilfelde af leverandgrens misligholdelse. Uagtet denne betragtning ikendte domstolen dog Goleif.dk

erstatningsansvar.

Det fandtes i afsnit 2.3.3., at en formidler ikke er realdebitor, hvilket sammenholdt med
U.2016.1062@ indebeerer, at forbrugeren er afskaret fra at kunne kraeve naturalopfyldelse i tilfselde
af, at realydelsen henholdsvis er forsinket eller lider af en vaesentlig faktisk mangel. Dette skyldes, at
et dealsite ikke har ressourcer eller profession til at omlevere realydelsen i form af en tjenesteydel-
se. | henhold til obligationsrettens almindelige del er der adgang for forbrugeren til at kraeve ophae-
velse af kontrakten ved vaesentlig misligholdelse. Det er dog ikke muligt at kreeve ophaevelse, hvis
den givne realydelse allerede er praesteret, hvilket kan vaere tilfaldet, nar et dealsite formidler en
tjenesteydelse og forbrugeren efter indlgsning gnsker at ophave aftalen. Safremt realydelsen er
prasteret, vil der ikke veere mulighed for genudveksling, hvilket ma betyde, at adgangen til at kraeve

137

ophaevelse alene har betydning, nar der foreligger anticiperet misligholdelse.””" Dette vurderes dog

13 Andersen, Mads B. og Lookofsky, Joseph; Laerebog i obligationsret I, 2015, s. 244-245

Jakobsen, Sgren S. og @stergaard, Kim; Hvorndr er formidleren pligtsubjekt, og hvilke misligholdelsesbefgjel-
ser vil realkreditor i givet fald kunne anvende i delegkonomien?, 2018, s. 26
137 Andersen, Mads B. og Lookofsky, Joseph; Laerebog i obligationsret I, 2015, s. 202
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irrelevant for dealsites, eftersom der som udgangspunkt er tale om en engangsydelse ved kgb af en

deal.

Eftersom de gennemgaede misligholdelsesbefgjelser synes at have begraenset relevans i praksis,
formodes adgangen til at kraeve et forholdsmaeessigt afslag i kebesummen at veere den centrale
misligholdelsesbefgjelse, forudsat at realydelsen lider af en faktisk og veerdiforringende mangel.
Denne misligholdelsesbefgjelse fglger dog ikke af afggrelsen vedrgrende Goleif.dk, uagtet at formid-
lingsplatformen blev anset for direkte aftalepart og dermed pligtsubjekt over for formidleren. Sam-
menholdt med FRE-12/14146 omhandlende den mangelfulde cykel, ma det kunne udledes, at for-
brugeren i begraenset omfang kan paberabe de misligholdelsesbefgjelser, der fglger af obligations-
rettens almindelige del. Denne begraensning skyldes primaert det forhold, at formidleren i praksis
ikke er realdebitor og det dermed rent praktisk ikke kan lade sig ggre for forbrugeren at kreeve
henholdsvis naturalopfyldelse, omlevering, eller ophaevelse, jf. ovenstdende analyse. Det ma saledes
alene kunne lade sig g@re i praksis at kraeve forholdsmaessigt afslag og/eller erstatning i forbindelse
med en tjenesteydelse, men spgrgsmalet er, om det ikke reelt er begraenset til en erstatningspligt, jf.
U.2016.1062@. Uanset svaret herpa, kan det konkluderes, at forbrugeren bliver begraeenset med
hensyn til de misligholdelsesbefgjelser, der kan paberabes, safremt formidleren bliver pligtsubjekt,
eftersom formidleren i praksis ikke er realdebitor. Denne problemstilling synes ikke at vaere gennem-
taenkt i forbindelse med @stre Landsrets afggrelse i U.2016.1062@, idet de forsgger at beskytte
forbrugeren, men retsvirkningen bliver, at forbrugeren afskaeres fra at kunne paberabe sig en raekke

af de omtalte misligholdelsesbefgjelser.

2.5.3. Sammenfatning

| ovenstaende analyse er der taget stilling til, hvad der i praksis kan lade sig ggre for et dealsite i
forbindelse med udgvelse af misligholdelsesbefgjelser. Af nedenstaende figur fglger retsgrundlaget
for at forbrugeren kan paberabe sig misligholdelsesbefgjelser over for et dealsite, som ikke har taget
et gyldigt formidlerforbehold og dermed er pligtsubjekt. Det centrale er, at safremt formidleren
anses for vaerende direkte aftalepart og dermed pligtsubjekt, da vil det i praksis alene veere muligt
for forbrugeren at ggre forholdsmaessigt afslag og/eller erstatning galdende, hvorved der sker en
begransning af obligationsrettens misligholdelsesbefgjelser i bade den almindelige og specielle del.
Safremt der er tale om en lgsgregenstand, er det i praksis ligeledes muligt for forbrugeren at ophae-
ve aftalen over for dealsitet. Dette er dog ikke i dealsitets interesse, eftersom det vil lide et gkono-
misk tab og samtidig vaere i besiddelse af en lgsgregenstand, der ingen vaerdi har for dealsitet.

Denne Igsning findes saledes ikke hensigtsmaessig for dealsitet, uagtet at det kan lade sig gg@re.
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| nedenstaende figur er retsgrundlaget sammenholdt med, hvad der praktisk er muligt for et dealsite

at udgve.

Misligholdelsesbefgjelser
reguleret i kontrakten

Misligholdelsesbefgjelser
ej reguleret i kontrakten

Losgregenstand
Beskyttelsespraeceptive regler om
forbrugerkgb i kgbeloven finder
anvendelse. Kgbelovens §§ 78 og
80 kan dermed ggres geeldende,
dog med begraensning til ophaevel-
se, forholdsmaessigt afslag og
erstatning

Kgbelovens §§ 78 og 80 finder
anvendelse, dog med begraensning
til ophaevelse, forholdsmaessigt
afslag og erstatning

Tjenesteydelse
Misligholdelsesbefgjelserne er
ikke underlagt nogle beskyttel-
sespraceptive regler, der kan
begraense retsvirkningen af
aftalen og dermed finder
misligholdelsesbefgjelserne i
kontrakten anvendelse
Misligholdelsesbefgjelser i
obligationsrettens almindelige
del finder anvendelse, dog
med begraensning til for-

holdsmaessigt afslag og erstat-
ning
Figur 2.1. Overblik over hvilke misligholdelsesbefgjelser der i praksis kan ggres gaeldende over for et dealsite

2.6. Delkonklusion

Dealsites anvendes som det kommercielle og elektroniske bindeled mellem en forbruger og en
leverandgr. Et dealsite kvalificeres som formidler, safremt de tre betingelser, der udspringer af
formidlingsreglerne, er opfyldt. Betingelserne findes at vaere opfyldt, eftersom et dealsite driver
virksomhed af erhvervsmaessig karakter, medvirker aktivt i forbindelse med en aftaleindgaelse
mellem forbrugeren og den bagvedliggende leverandgr og endelig, at et dealsite ikke udggr realde-
bitor. Kvalifikationen som formidler indebaerer, at den bagvedliggende leverandgr som udgangs-
punkt er pligtsubjekt i trepartsforholdet, jf. princippet om kontrakters relativitet. Dette udgangs-
punkt er blevet udfordret som fglge af afggrelsen i U.2016.1062@, hvor formidlingsplatformen
Goleif.dk blev anset for veerende direkte aftalepart over for forbrugeren og dermed pligtsubjekt.
Uagtet at et dealsite kvalificeres som formidler, er der udledt en reekke betingelser af retspraksis,
som skal iagttages for at der foreligger et gyldigt formidlerforbehold med henblik pa at undga at
blive pligtsubjekt. Fgrst og fremmest skal der eksistere et vedtaget formidlerforbehold mellem
forbrugeren og dealsitet i kontraktvilkarene. Det er endvidere ngdvendigt, at dealsitet ggr opmaerk-
som pa formidlerforbeholdet pa en tydelig, tilstraekkelig klar og let forstaelig made, saledes at den
almindelige forbruger ved accept af kontraktvilkarene kan udlede, at dealsitet ikke er vedkommen-
des aftalepart. Endelig ma dealsitet ikke involvere sig i en sadan grad, at det giver forbrugeren et
indtryk af, at dealsitet ikke udggr direkte aftalepart i den pagaeldende aftale. | henhold til retspraksis
kan et dealsite ikke ga ud fra, at dette ikke bliver pligtsubjekt, men retsstillingen kan forsgges und-

gaet ved at iagttage de udledte betingelser. Safremt betingelserne ikke er opfyldt, vil dealsitet falde
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under formidlingsreglernes anvendelsesomrade, hvorefter dealsitet ma opfattes som direkte aftale-
part og dermed pligtsubjekt. Anses dealsitet for vaerende pligtsubjekt, er det begraenset, hvilke
misligholdelsesbefgjelser en forbruger kan ggre geldende i praksis, eftersom dealsitet ikke er real-
debitor. Der er forskel pa, hvad en forbruger kan paberabe sig, nar der er tale om henholdsvis en
lpsgregenstand og en tjenesteydelse, idet sidstnaevnte ikke giver adgang til at kreeve afhjaelpning.
Uanset realydelse er det i praksis umuligt at foretage afhjalpning og omlevering, hvorimod ophae-
velse alene er muligt, safremt der er tale om Igsgregenstand. Ophaevelse vurderes dog i afhandlin-
gen som vaerende uhensigtsmaessig at opfylde for dealsitet, hvorfor de centrale misligholdelsesbefg-

jelser, der i praksis kan paberabes af forbrugeren er forholdsmaessigt afslag og/eller erstatning.
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Kapitel 3. Dealsitets forretningsmodeller

Et dealsite handler som udgangspunkt ikke i eget navn og for egen risiko og regning, eftersom der
foreligger et fuldmagtsforhold mellem den bagvedliggende leverandgr som hovedmand og dealsitet
som mellemmand, herunder formidler. Det er saledes den bagvedliggende leverandgr, der er pligt-
subjekt i forholdet og dermed denne part, som risikoen er allokeret til. | henhold til afsnit 2.4. kan et
dealsite indtrade i rollen som pligtsubjekt, safremt der ikke er vedtaget et gyldigt formidlerforbe-
hold. | dette tilfaelde vil dealsitet veere den part, som risikoen tilfalder og dermed denne part, der
star til ansvar over for forbrugeren, safremt der ggres et opfyldelses- eller mangelskrav gaeldende.
Det er derfor muligt for dealsitet igennem en rakke aktive tiltag at have indflydelse pa, hvordan
risikoen allokeres parterne imellem. Pa denne baggrund gnskes det undersggt, hvad den optimale
risikoallokering er med hensyntagen til dealsitets forretningsmuligheder og udfordringer afhaengig

af, om der er taget et gyldigt formidlerforbehold og dermed om dealsitet bliver pligtsubjekt eller ej.

3.1. Forholdet mellem leverandgren og dealsitet

Dealsites er hjemmesider, der markedsfgrer og formidler produkter mellem leverandgrer og forbru-
gere til nedsatte priser.”*® Tilbudspriserne resulterer i, at dealsites i mange tilfelde har en stor kun-
dekreds. En leverandgr kan pa denne made have incitament til at indga i et samarbejde med et
dealsite for at lade dealsitet vaere distributionskanal for dele af vedkommendes salg, hvilket ma
anses som et gnske om promovering og distribuering af leverandgrens produkter med henblik pa at

139

udvide sin kundeskare og dermed gge sin profit.”” Endvidere kan leverandgrens anvendelse af et

dealsite som distributionskanal anses som et forsgg pa at gge sine konkurrencemaessige fordele.**

Et dealsites motivation for at indga i et samarbejde med en leverandg@r antages at vaere baseret pa et
dealsites afhaengighed af salget af den bagvedliggende leverandgrers produkter, eftersom der i
henhold til afsnit 1.4. tages udgangspunkt i dealsites, som udelukkende formidler andres produkter.
Eksistensen af disse dealsites vil dermed vaere truet, safremt de ikke indgar i et samarbejde med en

eller flere leverandgrer.

8 Forbrugerradet Taenk: https://taenk.dk/raadgivning-og-rettigheder/naar-du-handler-paa-deal-sites-og-
tilbudssider

139 Petersen, Bent og @stergaard, Kim; Reconciling formal contracts and relational governance through Strate-
gic Contracting, 2017,s. 4

140 Dyer, Jeffrey H., og Singh, Harbir; The relational view: Cooperative strategy and sources of inter-
organizational competitive advantage, 1998, s. 660
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Kontrakten mellem det pagaeldende dealsite og den bagvedliggende leverandgr regulerer parternes
rettigheder og forpligtelser.**! Til at analysere relationen og interessekonflikten mellem dealsitet og
leverandgren, kan principal-agent-teorien anvendes, eftersom denne fokuserer pa den kontrakt-
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maessige relation parterne imellem.™™ For at der foreligger en principal-agent-relation, skal relatio-

nen fgrst og fremmest karakteriseres ved, at den ene parts ageren, herunder agenten, pavirker den

anden part, der udggres af principalen.’®

Afhandlingen tager som beskrevet udgangspunkt i en
relation mellem et dealsite som mellemmand og en leverandgr som hovedmand, hvorved disse
parter indgar i et kontraktmaessigt forhold med henblik pa, at dealsitet formidler leverandgrens
produkter. Det kontraktmaessige forhold indgas med henblik pa et samarbejde, som begge parter
kan drage fordel af, jf. ovenstaende. Indgas et samarbejdsforhold parterne imellem ma det pa bag-
grund heraf antages, at den ene parts ageren pavirker den anden part. Endvidere skal der eksistere
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en interessekonflikt mellem parterne, for at der foreligger en principal-agent-relation.”™ | et mel-

lemmandsforhold vil der ofte vaere uoverensstemmelse mellem hovedmandens og mellemmandens

malsaetninger og dermed eksisterer der en interessekonflikt."*>

Leverandgren og dealsitet udgver
opportunistisk adfeerd i et forsgg pa at maksimere egennytte, hvorfor der eksisterer en interesse-
konflikt parterne imellem. Endelig karakteriseres principal-agent-relationen ved tilstedevaerelsen af

. . . 146
asymmetrisk information.

Dette indebeerer, at principalen besidder faerre informationer end
agenten, hvorved agenten har mulighed for at forfglge sine egne interesser og derved handle diskre-
tionaert, mens principalen er ude af stand til at opdage eller standse dette. Defineres leverandgren
som principalen i kontraktforholdet, da vil dealsitet som agent have mulighed for at forfglge sine
egne interesser i eksempelvis maden, hvorpa denne markedsfgrer leverandgrens produkt, eftersom
leverandgren ikke har mulighed for at standse dealsitets diskretionaere adfaerd. En omvendt definiti-
on af parterne vil resultere i, at dealsitet som principal vil besidde feerre informationer om produk-
tets beskaffenhed i forhold til leverandgren, som i en sadan situation vil agere i rollen som agent.

Asymmetrisk information vil sdledes vaere til stede uanset, hvorledes parterne i naervaerende kon-

traktforhold defineres. Pa denne baggrund vil principal-agent-teorien blive anvendt i afhandlingen.

1t Petersen, Bent og @stergaard, Kim; Reconciling formal contracts and relational governance through Strate-
gic Contracting, 2017, s. 5

142 Knudsen, Christian: Erhvervsgkonomi: Virksomheden i et organisatorisk, gkonomisk og strategisk belysning,
2014, s. 216-219

13 Bregn, Kirsten; Principal-agent-teori — med saerligt henblik pd Ignsystemer, 2004, s. 7

Knudsen, Christian; Erhvervsgkonomi: Virksomheden i et organisatorisk, gkonomisk og strategisk belysning,
2014, s. 216-219

14> Petersen, Bent og @stergaard, Kim; Reconciling formal contracts and relational governance through Strate-
gic Contracting, 2017, s. 5

146 Knudsen, Christian: Erhvervsgkonomi: Virksomheden i et organisatorisk, gkonomisk og strategisk belysning,
2014, s. 216-219
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Grundmodellen i principal-agent-teorien bygger pa nogle antagelser om principalen og agentens
risikopreeferencer. Parternes risikopreeferencer afthaenger af deres respektive forretningsspredning.
Principalen antages at veere risikoneutral, eftersom denne har mulighed for at indgad aftaler med
flere agenter og derved sprede sin risiko."*’ Nar principalens risikopraeference er risikoneutral,
betyder det, at denne er indifferent overfor to beslutningers potentielle risiko, forudsat at den

forventede vardi ud fra en statistisk beregning er den samme.*®

Agenten antages derimod at veere
risikoavers, eftersom agentens forretning er meget afhaengig af principalen.’®® | modsaetning til at
veere risikoneutral, vil en risikoavers agent i et valg mellem to beslutninger med samme forventede

vardi valge beslutningen med mindst risiko.*°

Principal-agent-teorien vil i afhandlingen anvendes til at belyse relationen mellem leverandgren og
dealsitet, nar henholdsvis leverandgren eller dealsitet er pligtsubjekt. Teorien vil ligeledes anvendes i
et forsgg pa at udlede den optimale risikoallokering mellem parterne. | denne sammenhang er det
relevant at finde den rette balance mellem agentens incitamenter og dennes omkostninger ved at
bare risikoen forbundet med disse incitamenter. Principalen vil pa baggrund af en sadan balance
kunne udforme en incitamentsforenelig kontrakt, der kan eliminere interessekonflikten imellem

parterne og saledes sikre en optimal risikoallokering.

3.2. Risikoallokeringen nar henholdsvis leverandgren eller dealsitet er pligt-

subjekt

Som naevnt ovenfor afhanger risikoallokeringen mellem en leverandgr og et dealsite af, hvem af
parterne der er direkte aftalepart over for forbrugeren og dermed hvem der er pligtsubjekt. Safremt
dealsitet opfylder betingelserne i afsnit 2.4.1., vil der foreligge et gyldigt formidlerforbehold, hvoref-
ter leverandgren i henhold til udgangspunktet forbliver pligtsubjekt og beerer al risikoen. Omvendt
vil dealsitet indtreede i rollen som pligtsubjekt og beere al risikoen, hvis der ikke er vedtaget et gyldigt
formidlerforbehold. Det ma dermed betyde, at dealsitet aktivt kan foretage en raekke tiltag ved
enten at lade leverandgren beere risikoen eller selv patage sig den. Begge situationer medfgrer
forretningsmuligheder og udfordringer for dealsitet, som findes relevante at analysere for at udlede,

i hvilken situation mulighederne overstiger udfordringerne. Situationerne benzevnes i fglgende

w Petersen, Bent og @stergaard, Kim; Reconciling formal contracts and relational governance through Strate-
gic Contracting, 2017, s. 14

148 Bregn, Kirsten; Principal-agent-teori — med saerligt henblik pd Ignsystemer, 2004, s. 10

Petersen, Bent og @stergaard, Kim; Reconciling formal contracts and relational governance through Strate-
gic Contracting, 2017, s. 14

150 Bregn, Kirsten; Principal-agent-teori — med saerligt henblik pd I@nsystemer, 2004, s. 10
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analyse som dealsitets to forretningsmodeller, der sdledes indebzrer forskellige forretningsmulig-
heder og udfordringer. Det strategiske beslutningsgrundlag skal dermed i naervaerende afsnit tilveje-
bringes for at undersgge, hvorledes dealsitet skal kontrahere i markedet henset til den forretnings-
model, der er mest profitabel. Spgrgsmalet er, hvorvidt et dealsite skal patage sig rollen som pligt-

subjekt eller ej ud fra mulighederne og udfordringerne i de to forretningsmodeller.

3.2.1. Fgrste forretningsmodel: Leverandgren som pligtsubjekt

Den fgrste forretningsmodel tager udgangspunkt i den situation, hvor dealsitet har taget et gyldigt
formidlerforbehold og leverandgren derfor anses for veerende pligtsubjekt. Safremt en forbruger ggr
et opfyldelses- eller mangelskrav gaeldende, vil det veere leverandgren, der skal afholde omkostnin-
gerne som fglge af, at denne er pligtsubjekt. Det betyder, at leverandgren som udgangspunkt beaerer
al risikoen over for forbrugeren og der ingen risiko er allokeret til dealsitet, som er illustreret i ne-

denstdende figur.

& Leverandgrens risiko

& Dealsitets risiko

Figur 3.1: Al risiko er allokeret til leverandgren i fgrste forretningsmodel

Det findes i denne sammenhang interessant at undersgge betydningen af den givne risikoallokering

henset til parternes risikopreeferencer.

3.2.1.1. Parternes roller i fgrste forretningsmodel
Nar en leverandgr benytter sig af et dealsite som formidler, er det dealsitet, der markedsfgrer leve-
randgrens produkt over for forbrugeren. Markedsfgringen er med til at skabe en forventning hos

forbrugeren om produktets egenskaber. Endvidere bidrager markedsfgringen til et gget salg og
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dermed profit for henholdsvis dealsitet og leverandgren, eftersom dealsitet modtager en andel af
profitten ved salg af leverandgrens produkter. Markedsfgringen bidrager saledes til maksimeringen
af dealsitets nytte, eftersom en agents nytte maksimeres i takt med indtjeningen.”” Safremt et
dealsite er opmaerksom p3a, at en gget markedsfgring kan medfgre en yderligere maksimering af
dennes nytte, ma det kunne forventes, at dealsitet i nogle tilfaelde vil initiere en sa aggressiv mar-
kedsfgring af leverandgrens produkt, at markedsfgringen skaber nogle ubevidste bristede forvent-
ninger hos forbrugeren vedrgrende produktets beskaffenhed. Dealsitet har sadledes mulighed for at
gge dets indtjening og dermed dets nytte. Denne forventning om dealsitets adfeerd begrundes i
antagelsen i den ny-institutionelle gkonomi vedrgrende parternes nyttemaksimerende adfaerd, jf.

afsnit 1.7.

Safremt en forbruger oplever, at det kgbte produkt ikke besidder de egenskaber, som denne matte
have rimelig grund til at forvente, kan det udlgse et opfyldelses- eller mangelskrav, jf. kgbelovens §
75 a. Kravet er saledes en ekstraomkostning for leverandgren, der kan vare opstaet som fglge af
dealsitets nyttemaksimerende adfaerd i forbindelse med markedsfgringen. Omkostningerne relate-
ret til opfyldelses- eller mangelskravet falder dog tilbage pa leverandgren og ikke dealsitet, eftersom
det er leverandgren, der i denne forretningsmodel er pligtsubjekt og dermed som udgangspunkt
barer al risiko over for forbrugeren. Leverandgren vurderes pa denne baggrund til at vaere principal
og dealsitet til at vaere agent, eftersom maden hvorpa dealsitet markedsfgrer leverandgrens produkt
er en handling, der pavirker leverandgren. Leverandgren antages dermed at vaere risikoneutral som
felge af, at denne er principal, hvorimod dealsitet som agent antages som vaerende risikoavers, jf.

antagelserne i afsnit 3.1.

3.2.1.2. Forretningsmodellens muligheder
| de fglgende afsnit skal det undersgges, hvilke forretningsmuligheder dealsitet har i neervaerende

forretningsmodel med henblik pa at udlede den optimale risikoallokering.

3.2.1.2.1. Mulighed for at udgve strategisk kontrahering

Som naevnt ovenfor antages leverandgren som principal at veere risikoneutral og dealsitet som agent
for vaerende risikoavers. | naerverende forretningsmodel baerer leverandgren som udgangspunkt al
risikoen, hvilket betyder, at risikoen er allokeret i overensstemmelse med parternes risikopraferen-

cer, eftersom leverandgren som risikoneutral er bedst egnet til at baere risikoen. Et af grundprincip-

Bt Bregn, Kirsten; Principal-agent-teori — med saerligt henblik pd Ignsystemer, 2004, s. 9
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perne i strategisk kontrahering er, at risikoen fordeles efter, hvem der bedst kan beere risikoen.'*?
Strategisk kontrahering gar ud pa, at der eksisterer et partnerskab, hvor der laegges op til et laenge-
revarende samarbejde.”® Samarbejdet gar ud pa feelles verdiskabelse og i bedste fald opnaelse af
relationsrente, som blandt andet opnas gennem relationsspecifikke investeringer og vidensdeling.™*
Ved at indga i dette samarbejde og dermed udgve strategisk kontrahering, kan parterne opna vedva-

. 155
rende konkurrencemaessige fordele.

Muligheden for at udgve strategisk kontrahering afhanger af parternes respektive stgrrelser. De
antagne risikopraeferencer tager, udover parternes roller, udgangspunkt i, at leverandgren er af en
stor st@rrelse, hvorimod dealsitet er af en lille stgrrelse. Det skyldes, at en stor leverandgr har mulig-
hed for at sprede sin risiko i hgjere grad end en lille leverandgr, eftersom fgrstnavnte ikke ngdven-
digvis er afhangig af dealsitet og desuden har mulighed for at benytte sig af forskellige mellem-

1.1°¢ Safremt der omvendt opereres med et stort dealsite og en lille

mand som distributionskana
leverandgr, da vil det vaere dealsitet, der har mulighed for at sprede sin risiko fordelt ud pa flere
leverandgrer i hgjere grad end et lille dealsite. | sa fald vil risikoallokeringen i denne forretningsmo-
del ikke veere i overensstemmelse med parternes risikopraeferencer, eftersom et stort dealsite
antages at vaere risikoneutral grundet muligheden for forretningsspredning. Der er pa denne bag-

grund udelukkende mulighed for at udgve strategisk kontrahering i den situation, hvor leverandgren

er af en stor st@rrelse og dealsitet af en lille stgrrelse.

3.2.1.2.2. Ingen forpligtelser for dealsitet

Risikoallokeringen er som navnt i afsnit 3.2.1. fordelt saledes, at dealsitet som udgangspunkt ikke
palagges risiko i denne forretningsmodel. Det betyder, at dealsitet ikke palaagges nogen ekstraom-
kostninger som fglge af, at forbrugeren ggr et opfyldelses- eller mangelskrav geeldende, ligesom der
ikke medfglger et ansvar over for forbrugeren. Dealsitet er saledes ikke forpligtet til at udgve mislig-
holdelsesbefgjelser eller pa anden vis involvere sig, eftersom risikoen er allokeret til leverandgren,
som dermed star til ansvar over for forbrugeren. Dette findes at veere en forretningsmulighed for

dealsitet, da det manglende ansvar fritager dealsitet for forpligtelser over for forbrugeren.

152 Petersen, Bent og @stergaard, Kim; Reconciling formal contracts and relational governance through Strate-
gic Contracting, 2017, s. 14

3 Ibid, s. 8

1> Dyer, Jeffrey H., og Singh, Harbir; The relational view: Cooperative strategy and sources of inter-
organizational competitive advantage, 1998, s. 661

1> Petersen, Bent og @stergaard, Kim; Reconciling formal contracts and relational governance through Strate-
gic Contracting, 2017, s. 7-8

Y Ibid, s. 14
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3.2.1.3. Forretningsmodellens udfordringer
Udover ovennavnte forretningsmuligheder medfgrer fgrste forretningsmodel ligeledes en raekke
udfordringer for dealsitet. Disse udfordringer findes tillige relevante at analysere i et forsgg pa at

udlede den optimale risikoallokering.

3.2.1.3.1. Asymmetrisk information

Det ma laegges til grund, at dealsitet pa baggrund af kontraktens udformning er bevidst om, at denne
ikke udger pligtsubjekt i neervaerende forretningsmodel og dermed ikke har nogen risiko allokeret til
sig. Som fglge af at dealsitet ikke bezerer risikoen og omkostningerne forbundet med et eventuelt
opfyldelses- eller mangelskrav, ma det antages, at dealsitet ikke tillaegger omkostningerne ved et
sadan krav sarlig betydning. Uden nogen risiko vil dealsitet have mulighed for at forfglge sin oppor-
tunistiske adfeerd i et forsgg pa at maksimere egen nytte. Dealsitet har mulighed for at forfglge sin
opportunistiske adfeerd og handle diskretionaert, safremt der er asymmetrisk information til stede.™’
Denne informationsasymmetri kan vise sig pa to mader. Der kan enten foreligge adverse selection,
ogsa kaldet hidden information, som er et ex-ante problem, der opstar fgr kontrakten indgas eller
der kan foreligge moral hazard, der ogsa betegnes hidden action. Hidden action er i modsatning til
hidden information et ex-post problem, som primaert eksisterer efter kontraktens indgdelse.’*®
Hidden action er til stede i en principal-agent-relation, nar principalen ikke har mulighed for at
kontrollere eller tvinge agenten til at handle i overensstemmelse med principalens interesser. Agen-
ten kan udnytte principalens manglende evne og pa den made udvise opportunistisk adfaerd, sa-
fremt agenten er opmaerksom pa principalens manglende evne til at kunne kontrollere eller tvinge

. . . . . 159
agenten til at handle i overensstemmelse med principalens interesser.

| naervaerende forretningsmodel bestar dealsitets opportunistiske adfaerd, som navnt, af en aggres-
siv markedsfgring, der kan tilfgre leverandgren ungdig risiko i form af et opfyldelses- eller mangels-
krav med dertilhgrende ekstraomkostninger. Denne adfaerd antages ikke at veere i overensstemmel-
se med leverandgrens interesser, eftersom leverandgrens interesser formodes at bestd i et gnske
om, at dealsitet markedsfgrer pa en korrekt made, der skaber de korrekte forventninger hos forbru-
geren. Dealsitet vil grundet den manglende risiko ikke opleve de omtalte ekstraomkostninger og vil
derfor ikke vaere tilbageholdende med at udvise opportunistisk adfeerd. Leverandgren vil som princi-
pal ikke vaere i besiddelse af evnerne til at kunne tvinge dealsitet som agent til at handle efter prin-

cipalens interesser, idet dealsitet er bevidst om, at det ikke afholder de omtalte ekstraomkostninger.

7 Bregn, Kirsten; Principal-agent-teori — med saerligt henblik pd Ignsystemer, 2004, s. 9

Y% 1bid, s. 7
159 Dutta, Prajit K.; Strategies and Games: Theory and Practice, 1999, s. 293
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Pa denne baggrund vil dealsitet have mulighed for at udgve en opportunistisk adfaerd efter kontrak-

180 Et andet udtryk for denne adfeerd er, at

tens indgaelse med henblik pa at maksimere egen nytte.
dealsitet free-rider ved at udnytte fordelene ved ikke at vaere ansvarlig over for forbrugeren og
dermed opna en hgj profit pa leverandgrens bekostning. Den asymmetriske information viser sig i
form af hidden action, eftersom den asymmetriske information bestar i skjulte handlinger, der fore-
kommer ex post sammenholdt med leverandgrens manglende evne til at tvinge dealsitet til at hand-
le incitamentsforeneligt. | denne forretningsmodel vil dealsitet saledes ikke veere tilbageholden med
at udgve opportunistisk adfeerd og forfglge egne interesser, uagtet at det ikke er foreneligt med
leverandgrens interesser. Kontrakten vurderes pa denne baggrund ikke for varende incitamentsfor-
enelig, hvilket skyldes dealsitets manglende risiko. Dette er som sadan ikke en udfordring for dealsi-
tet, men eftersom dealsitet i denne forretningsmodel antages at veere af en lille stgrrelse og leve-
randgren af en stor stgrrelse, ma det antages, at leverandgren som principal ikke vil acceptere en
kontrakt med et dealsite, der har mulighed for at free-ride som fglge af den asymmetriske informati-
on. Leverandgrens alternativ er selv at sta for salget af sine produkter, der kan indebaere en hgjere
profit i sidste ende, eftersom leverandgren ikke skal afholde ekstraomkostninger opstaet ved dealsi-
tets opportunistiske adfaerd. Dealsitets free-riding kan saledes resultere i en ikkeeksisterende kon-
trakt, hvorfor asymmetrien i informationen ma anses for at kunne blive en udfordring for savel
dealsitet som leverandgren. Safremt der ikke eksisterer et samarbejde parterne imellem, mister
dealsitet en stor forretningsmulighed, hvilket potentielt kan gdeleegge dealsitets forretning, efter-
som det er afhaengig af samarbejdsaftaler. Tilstedevaerelsen af den asymmetriske information bevir-
ker, at der forekommer en interessekonflikt, hvorved der ikke er sikret en optimal risikoallokering i

denne forretningsmodel. Den asymmetriske information anses dermed for at vaere en udfordring.

3.2.1.3.2. Risiko for konventionel kontrahering

Som naevnt ovenfor giver risikoallokeringen i naervaerende forretningsmodel mulighed for at udgve
strategisk kontrahering, safremt der er tale om en leverandgr af en stor stgrrelse og et dealsite af en
lille stgrrelse. Det skyldes, at leverandgren som principal i sa fald er risikoneutral og dealsitet som
agent er risikoavers, hvorefter risikoen er fordelt i overensstemmelse med parternes risikopraeferen-

161

cer.”” Leverandgrens risikoneutralitet skyldes dennes mulighed for at sprede sin risiko, hvorimod

dealsitet i mindre grad har mulighed for dette. Denne risikoallokering giver som naevnt nogle mulig-

160 Bregn, Kirsten; Principal-agent-teori — med saerligt henblik pd Ignsystemer, 2004, s. 9

Petersen, Bent og @stergaard, Kim; Reconciling formal contracts and relational governance through Strate-
gic Contracting, 2017, s. 15
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heder i forbindelse med at udgve strategisk kontrahering, men a&ndres parternes stgrrelser, da kan

det skabe nogle andre udfordringer.

Safremt der er tale om en leverandgr af en lille stgrrelse og et dealsite af en stor stgrrelse, der har
indgaet samarbejdsaftaler med et stort antal leverandgrer, vil parternes risikopraeferencer sendre
sig. | sa fald vil det vaere af mindre betydning for dealsitet, at samarbejdet ophgrer, eftersom dealsi-
tets indkomst er sikret gennem den store maengde samarbejdsaftaler med andre leverandgrer. Et
dealsite af denne stgrrelse vil saledes andre risikopraeference til vaerende risikoneutral frem for
risikoavers, idet dealsitet i hgjere grad har mulighed for at sprede sin risiko. Ligeledes vil den mindre
leverandgrs risikopraeference aendre sig, da dennes indkomst i hgjere grad er afhaengig af samarbej-
det med dealsitet. Leverandgren vil pa denne baggrund ikke have mulighed for at sprede sin risiko,
hvorved leverandgrens risikopraeference andres til at veere risikoavers. Grundet dealsitets store
stgrrelse og den lille leverandgrs indkomstafhaengighed af dealsitet, antages det, at dealsitet er den
dominerende part i kontraktforholdet, hvilket betyder, at dealsitet er i besiddelse af den stgrste
forhandlingsevne. Som fglge heraf har dealsitet i narvaerende situation formaet at allokere al risiko
og ansvar over pa modparten, uagtet at dealsitet i dette tilfaelde er den part, der er naermest til at
baere risikoen grundet dennes ressourcetilgeengelighed. Dealsitet har neermere forsggt at allokere
mest mulig risiko og ansvar over pa medkontrahenten i et forsgg at maksimere egen nytte uden
hensyntagen til, hvem der er bedst til at beere risikoen. Der kan derfor argumenteres for, at en
samarbejdsaftale i neervaerende forretningsmodel mellem en mindre leverandgr og et stgrre dealsite
vil tage karakter af konventionel kontrahering, eftersom parterne i konventionel kontrahering grund-
leggende fokuserer pa egen risikosikring, hvorved forskellige typer af risiko i videst muligt omfang

182 At der foreligger en risiko for konventionel kontrahering

forsgges overfgrt til medkontrahenten.
anses som verende en udfordring, idet konventionel kontrahering indebaerer egen optimering og

° . 163
dermed mangel pa faelles veaerdiskabelse.

3.2.1.4. Udfordringernes mulige Igsninger
| det fglgende afsnit skal der ses naermere pa, hvorvidt der kan findes Igsninger pa udfordringerne

vedrgrende parternes uforenelige incitamenter og risikoen for konventionel kontrahering.

162 @stergaard, Kim; Relevansen af interdisciplinaer forskning og empiri i samfundsvidenskaben i Retfeerd &rgang

37,nr.3/146, 2014,s.6
163 Petersen, Bent og @stergaard, Kim; Reconciling formal contracts and relational governance through Strate-
gic Contracting, 2017, s. 6
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3.2.1.4.1. Incitamentsforenelig kontrakt

Dealsitet er som agent ikke palagt nogen risiko i denne forretningsmodel og star dermed ikke til
ansvar over for forbrugeren i tilfaelde af kontraktbrud. Dealsitet opnar en andel af profitten ved salg
af leverandgrens produkt, men eftersom der for dealsitet ingen risiko er forbundet med forbruge-
rens opfyldelses- eller mangelskrav, har dealsitet som navnt i ovenstaende analyse uforenelige
incitamenter til at markedsfgre leverandgrens produkter i overensstemmelse med leverandgrens
mal. Det er ligeledes fundet, at incitamentsuforeneligheden kan medfgre en interessekonflikt, der
potentielt kan resultere i en ikkeeksisterende kontrakt parterne imellem, hvilket betragtes som en
udfordring for dealsitet. Denne incitamentsuforenelighed bgr sgges Igst gennem en incitamentsfor-
enelig kontrakt med henblik pa at finde den optimale risikoallokering i neerveerende forretningsmo-

del.

For at dealsitet og leverandgren kan opna overensstemmende incitamenter, er det ngdvendigt at
udarbejde en incitamentskorrekt kontrakt, der giver dealsitet incitamenter til at agere i overens-
stemmelse med leverandgrens interesser.’®® Kontrakten skal specificere dealsitets belgnning, der
bevirker at dealsitets beslutninger fgrer til den gunstigste adfaerd set fra leverandgrens synspunkt,
ligesom kontrakten skal veere tilstraekkelig attraktiv for dealsitet for at vedkommende accepterer

den 165

Eftersom dealsitet som agent antages at vaere risikoavers, skal dealsitet kompenseres for de
omkostninger, der er forbundet med den ekstra risiko, der tilfgjes i incitamentskontrakten. Kompen-
sationen skal saledes vare stgrre end den indkomst, som var sikret forinden der indfgrtes incita-
menter i kontrakten, for at kontrakten er ligesa attraktiv for dealsitet. Leverandgren ma pa denne
baggrund afveje, hvorvidt de forbundne omkostninger ved kompensationen til dealsitet er stgrre
eller mindre end den gevinst, der opstar som fglge af dealsitets ggede incitamenter.®® Den incita-

mentskorrekte kontrakt afbalancerer risikooverfgrslens omkostninger med incitamentsskabelsens

gevinst. Dette illustreres i figuren nedenfor.

164 Bregn, Kirsten; Principal-agent-teori — med saerligt henblik pd Ignsystemer, 2004, s. 9

Knudsen, Christian: Erhvervsgkonomi: Virksomheden i et organisatorisk, gkonomisk og strategisk belysning,
2014, s. 218
166 Bregn, Kirsten; Principal-agent-teori — med saerligt henblik pd I@nsystemer, 2004, s. 10
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Risikooverfgrslens omkostninger

Incitamentsskabelsens gevinst

Figur 3.2: En incitamentsforenelig kontrakt skal afbalancere figurens elementer

Figuren viser en lineaer sammenhang mellem omkostningerne ved risikooverfgrslen og gevinsten
ved agentens incitamentsskabelse. Leverandgren vil have for mange omkostninger, safremt omkost-
ningerne overstiger balancen, ligesom dealsitet ikke vil have nok incitamenter, hvis disse ligger

under balancen.

En made hvorpa der kan skabes en balance mellem figurens faktorer, er ved at leverandgren truer
dealsitet med blacklisting, safremt produktet ikke lever op til forbrugerens forventninger grundet en
forventningsskabende og aggressiv markedsfgring. Leverandgren kan pa denne made bringe samar-
bejdet til ophgr i situationer, hvor forbrugerens krav mod leverandgren vedrgrer et produkt, der ikke
stemmer overens med markedsfgringen af produktet. Da der som naevnt tages udgangspunkt i et
dealsite af en lille stgrrelse, er der en gget risiko for dennes konkurs, safremt den ressourcestaerke
leverandgr veaelger at bryde samarbejdet ved at blackliste dealsitet. Det skyldes, at dealsitets eksi-
stensberettigelse er betinget af, at det kan formidle leverandgrers produkter og i denne sammen-
hang anses de i saerlig grad afhangige af ressourcestaerke leverandgrer, hvorfor dealsitet ma veaere
papasselig med at blive blacklistet og i veerste fald ga konkurs som fglge heraf. Leverandgren kan
saledes skabe incitamenter for dealsitet til at markedsfgre pa en anseelig made over for forbruger-
ne, hvilket formentlig vil medfgre faerre reklamationer og krav rettet mod leverandgren. For at
dealsitet vil acceptere denne incitamentskorrekte kontrakt, skal dealsitet kompenseres af leverandg-

187 spgrgsmalet er i denne sammenhang, hvorvidt den store

ren for risikoen ved at blive blacklistet.
leverandgr gnsker at indga et samarbejde med dealsitet, safremt dealsitet ingen risiko er palagt, nar

det er medansvarlig i forbrugerens opfyldelses- eller mangelskrav. Den ressourcestaerke leverandgr

167 Bregn, Kirsten; Principal-agent-teori — med saerligt henblik pd I@nsystemer, 2004, s. 10
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vil antageligvis ikke veere afhaengig af en samarbejdsaftale med et lille dealsite som distributionska-
nal, eftersom leverandgren, grundet sin stgrrelse, vil forma at overleve i markedet uden en samar-
bejdsaftale med dette dealsite. Leverandgren vil ligeledes anses for ikke at vaere interesseret i at
skulle handtere besvaeret og omkostningerne ved, at kontrakten skaber en mulighed for at markeds-
fere pa en misvisende made. Den oprindelige kontrakt anses saledes ikke for veerende attraktiv for
leverandgren, idet der eksisterer en for stor risiko forbundet med at anvende et dealsite som distri-
butionskanal, der ingen risiko baerer. Alternativet til incitamentskontrakten er derfor, at der ikke
eksisterer en samarbejdsaftale mellem leverandgren og dealsitet, hvorfor dealsitet formodes at have
en stgrre interesse i at indgad en samarbejdsaftale velvidende om, at der eksisterer en risiko for
blacklisting.**® Kompensationen for dealsitet er sdledes, at det anses som en lukrativ aftale at indga i
dette samarbejde, eftersom dealsitet formidler produkter for leverandgren og opnar en profitandel
ved salg. Dealsitet ma dermed stille sig tilfreds med risikoen for at blive blacklistet, safremt forbruge-

ren gg@r et opfyldelses- eller mangelskrav geeldende grundet en misvisende markedsfgring.

3.2.1.4.2. Fra konventionel til strategisk kontrahering

Det kan overvejes, hvilke mulige Igsninger der er i det tilfeelde, hvor leverandgren er af en lille stgr-
relse og dealsitet af en stor. Her vil der som naevnt veere tale om konventionel kontrahering, efter-
som risikoallokeringen ikke stemmer overens med parternes risikopraferencer.®® Kontrakten vil
derfor skulle udformes pa anden vis for at lade parterne udgve strategisk kontrahering og dermed
opné feelles konkurrencemaessige fordele.'’® Risikoen skal i kontrakten forsgges allokeret i henhold
til parternes risikopraeferencer, hvilket ikke stemmer overens med maden risikoen er allokeret i
denne forretningsmodel, eftersom risikoen som udgangspunkt udelukkende er allokeret til leveran-
dgren, som er risikoavers, safremt denne er af en lille stgrrelse. Parterne vil derfor i en sddan situati-
on veaere ngdsaget til at fordele risikoen anderledes, hvilket vil stemme overens med den anden
forretningsmodel, hvor dealsitet kan undlade at opfylde betingelserne naevnt i afsnit 2.4.1. og der-
med patage sig al risikoen. Det findes pa denne baggrund relevant at undersgge, hvilke forretnings-

muligheder og udfordringer anden forretningsmodel giver anledning til.

168 Knudsen, Christian: Erhvervsgkonomi: Virksomheden i et organisatorisk, gkonomisk og strategisk belysning,

2014, . 218

169 Petersen, Bent og @stergaard, Kim; Reconciling formal contracts and relational governance through Strate-
gic Contracting, 2017, s. 14
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3.2.2. Anden forretningsmodel: Dealsitet som pligtsubjekt

Den anden forretningsmodel omhandler det tilfaelde, hvor dealsitet ikke har taget et gyldigt formid-
lerforbehold og derfor anses som vaerende pligtsubjekt. Det er sdledes dealsitet, der som udgangs-
punkt bezerer al risikoen over for forbrugeren, hvorimod leverandgren ingen risiko bzerer. Dette er

illustreret i nedenstaende figur.

& Leverandgrens risiko

& Dealsitets risiko

Figur 3.3: Al risiko er allokeret til dealsitet i anden forretningsmodel

Det findes ogsa i denne forretningsmodel relevant at undersgge, hvad risikoallokeringen medfgrer

henset til parternes risikopraeference.

3.2.2.1. Parternes roller i anden forretningsmodel

Leverandgren er den part i samarbejdsforholdet, der star for produktionen af det pagaldende
produkt, som dealsitet formidler videre til forbrugeren. Endvidere afholder leverandgren alle pro-
duktionsomkostninger forbundet med produktionen af det givne produkt. Disse omkostninger
antages at veere omkostninger, som leverandgren har et gnske om at minimere mest muligt i et
forsgg pa at maksimere sin egen nytte, jf. antagelserne i den ny-institutionelle gkonomi i afsnit 1.7.
For megen omkostningsminimering kan resultere i en gget risiko for fejl og mangler pa det endelige
produkt, som kan lede til yderligere omkostninger i tilfaelde af, at forbrugeren ggr et opfyldelses-
eller mangelskrav geeldende. Omkostningerne vil dog ikke tilfalde leverandgren ved anvendelse af
denne forretningsmodel, men derimod dealsitet, eftersom dealsitet er pligtsubjekt og dermed som
udgangspunkt bzerer al risikoen. Leverandgren vil saledes fortsaette med at omkostningsminimere,

da dette vil maksimere dennes nytte uden hensyntagen til den ggede risiko for fejl og mangler ved
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produktet. Der opstar derfor i denne forretningsmodel en gget risiko for, at forbrugeren gor et

opfyldelses- eller mangelskrav gaeeldende som fglge af leverandgrens nyttemaksimerende adfaerd.

Til forskel fra den fgrste forretningsmodel er det leverandgrens og ikke dealsitets nyttemaksimeren-
de adfeerd, der kan udlgse ekstraomkostninger ved forbrugerens opfyldelses- eller mangelskrav. Pa
baggrund af at leverandgrens handling anses for vaerende en ageren, der pavirker dealsitet, vurderes

leverandgren til at veere agent og dealsitet til at veere principal i forholdet.

3.2.2.2. Forretningsmodellens muligheder
Det findes ligesom i fgrste forretningsmodel interessant at analysere, hvilke forretningsmuligheder
dealsitet har ved at benytte sig af anden forretningsmodel med henblik pa at udlede den optimale

risikoallokering.

3.2.2.2.1. Mulighed for at udgve strategisk kontrahering

Som neaevnt ovenfor antages dealsitet i naerveerende forretningsmodel at veere principal og leveran-
dgren for veerende agent. Det betyder, at dealsitet er risikoneutral og leverandgren risikoavers.
Risikoallokeringen er saledes i denne forretningsmodel fordelt i henhold til parternes risikopraefe-
rencer, idet al risikoen i udgangspunktet er fordelt til det risikoneutrale dealsite, som dermed bedst
kan beere risikoen. | denne forretningsmodel er der sdledes tale om bevidst risikodeling, eftersom
dealsitet aktivt kan undlade at opfylde betingelserne i afsnit 2.4.1. og dermed indtreede i rollen som
pligtsubjekt. Hvorvidt risikoen er allokeret til den part, der bedst kan baere risikoen, afhaenger ligele-
des af parternes respektive stgrrelser, da det ogsa har indflydelse pa parternes risikopraeferencer.'’*
Der tages i forretningsmodellen udgangspunkt i, at dealsitet er af en stor st@rrelse og leverandgren
af en lille, eftersom dealsitet i sa fald har mulighed for at sprede sin risiko ud pa et stort antal af
leverandgrer, hvorimod den lille leverandgr i hgj grad er afhaengig af dealsitet som distributionska-
nal. Dette stemmer overens med, at dealsitet er risikoneutral og leverandgren risikoavers, hvorfor

der er tale om udgvelse af strategisk kontrahering.

Betydningen af parternes respektive stgrrelser kan eksemplificeres ved at se pa dealsitet Sweetdeal,

172 sweetdeal formidler deals for et stort udvalg af leve-

som er Danmarks stgrste udbyder af deals.
randgrer inden for forskellige brancher. Det antages i dette eksempel, at Sweetdeal formidler en

deal vedrgrende en bestemt type cykel for en mindre lokal cykelhandler. Denne cykelhandler an-

7 Petersen, Bent og @stergaard, Kim; Reconciling formal contracts and relational governance through Strate-

gic Contracting, 2017, s. 14
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vender Sweetdeal som distributionskanal for at nad ud til en bredere kundeskare og for at opna
mersalg, der genererer hgjere profit. Cykelhandleren er saledes afhaengig af Sweetdeal for at opna
de naevnte fordele, hvorimod Sweetdeal i langt hgjere grad kan vaelge mellem et stort antal dealsi-
tet er af en lille st@grrelse og leverandgren af en stor. Det skyldes, at dealsitet i hgj grad vil veere
afhaengig af den store leverandgr, hvorefter dealsitet ma antages at vaere risikoavers og det modsat-
te gor sig geldende for leverandgren, der kan sprede sin risiko ud pa flere mellemmand og dermed
antages at veere risikoneutral. Det betyder saledes, at det alene er muligt at udgve strategisk kontra-
hering i naervaerende forretningsmodel, safremt dealsitet er af en stor stgrrelse og leverandgren af

. . .. . . o .. 173
en lille stgrrelse, idet risikoallokering i sa fald stemmer overens med parternes risikopraferencer.

3.2.2.2.2. Positiv feedback

Leverandgrer kan med fordel veelge at anvende et dealsite som distributionskanal for vedkommen-
des produkter, hvor dealsitet patager sig pligten til at afholde ekstraomkostninger forbundet med
forbrugernes eventuelle opfyldelses- eller mangelskrav. Det formodes at vare en fordel for leveran-
dgren, eftersom denne som navnt gnsker at omkostningsminimere grundet antagelsen om leveran-
dgrens nyttemaksimerende adfaerd, jf. afsnit 1.7. Samtidig vil det g@re det lettere for forbrugerne
udelukkende at rette kontakt til dealsitet ved aftalens indgaelse og opfyldelse, hvorved juridiske
udfordringer undgas. Forbrugerne vil dermed vaere mere tilbgjelige til at handle via de dealsites,

som patager sig rollen som pligtsubjekt.

At dealsitet patager sig rollen som pligtsubjekt kan skabe konkurrencemaessige fordele, eftersom det

174
Dette resul-

kan medfgre en stigning i antallet af brugere, der anvender det pagaeldende dealsite.
terer ofte i, at de staerke aktgrer i markedet bliver endnu staerkere, mens de svage aktgrer bliver
endnu svagere. Disse effekter repraesenterer den positive feedback som ofte ses i markeder, hvor
infrastrukturen er baseret pa informationer og netvark.'’”> Dynamikken er drevet af, at nye leveran-
dgrer samt forbrugere er tilbgjelige til at veelge det netvaerk, hvor der i forvejen eksisterer et stort

antal brugere. Det kan medfgre sa ekstreme forhold, at én aktgr ender med at dominere markedet

og de resterende aktgrer mister markedsandele.'’®

173 Petersen, Bent og @stergaard, Kim; Reconciling formal contracts and relational governance through Strate-
gic Contracting, 2017, s. 15
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Figur 3.4:"" Positiv feedback medfgrer at de staerke aktgrer bliver staerkere og de mindre aktgrer mindre

Figuren illustrerer, at et marked med positiv feedback vil medfgre, at den staerke aktgr over tid vil
overtage den svage aktgrs markedsandele, saledes at der opstar en vinder og en taber. Denne posi-
tive feedback kommer af, at brugere ofte vil benytte sig af det dealsite, der er steerk i markedet. |
netvaerksindustrier, hvor dealsites opererer, kan der ud fra brugernes efterspgrgsel opsta mulighe-
der for stordriftsfordele, som netop opstar i de tilfaelde, hvor et dealsites brugere vaerdsatter dealsi-

tet pa baggrund af andre brugeres udbredte brug af det.'’®

Positiv feedback kan, pa baggrund af det ovenfor naevnte, vaere med til at skabe gkonomisk vaekst og
dermed succes, som resulterer i yderligere veekst og succes. Denne positive selvforstaerkende effekt
kaldes virtuous cycle, som er at foretraekke frem for vicious cycle.*’”® Vicious cycle viser den modsatte
effekt, hvor den svage aktgr bliver endnu svagere som fglge af, at en anden aktgr pa samme marked
befinder sig i virtuous cycle. Nar der findes et stort udbud af dealsites, der opererer pa et marked
med gode muligheder for positiv feedback, da vil der oftest kun veere én aktgr, som nyder godt af
fordelene ved feedbacken. De resterende aktgrer kan derfor nemt ende i feenomenet vicious cy-

180

cle.”™ Relationen mellem faanomenerne virtuous cycle og vicious cycle illustreres i fglgende figur.
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Figur 3.5:"% Popularitet tilfgrer veerdi

Af figurens hgjre hjgrne fremgar virtuous cycle, som viser, at et populart produkt med mange bruge-
re bliver mere og mere verdifuldt for hver bruger, idet populariteten tiltreekker andre brugere.'®
Omvendt viser vicious cycle en negativ selvforstaerkende effekt, hvor produktet mister vaerdi som
folge af mistede brugere. Pa et tidspunkt vil de resterende brugere, der anvender produktet og som
befinder sig i en vicious cycle blive isoleret, fordi brugerne har unikke praeferencer, eller fordi det
bliver for omkostningsfuldt for produktet at tilpasse sig til markedet.'®® Hvorvidt produktet ender i
den ene eller anden cycle afhaenger ligesa meget af forbrugernes forventninger og dealsitets held,
som det afhaenger af produktets vaerdi. Safremt en forbruger forventer, at et produkt vil blive popu-
leert, vil andre forbrugere have samme forventning, hvilket medvirker, at produktet ender i en virtu-
ous cycle.”® Omvendt ender produktet i en vicious cycle, hvis forbrugeren forventer, at produktet vil

udggre en fiasko.™®

Det er ngdvendigt for et dealsite at foretage en raekke tiltag, hvis det befinder sig i et marked med
andre aktgrer, der konkurrerer om at drage fordel af den eksisterende positive feedback med hen-
blik pa at opna stordriftsfordele. Nedvendigheden skyldes, at der oftest er tale om et ustabilt mar-
ked i forhold til, om en akt@r ender i en virtuous cycle frem for vicious cycle. Eksisterer henholdsvis

muligheden eller risikoen for at ende i en virtuous cycle eller vicious cycle, da vil det alene vaere fa
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aktgrer, der overlever i markedet, hvorefter andre kan vare ngdsaget til at erkleere sig konkurs.'®®

Denne tendens er ofte set i markedet, hvor dealsites opererer, eftersom det tyder p3, at der ikke er
plads til et stort udbud af dealsites. Det har vist sig ved, at blandt andre Bownty og DagensBedste

° . o 187
har matte erklaere sig konkurs over de seneste ar.

Modsatningsvis har Sweetdeal formaet at opna
stgrre markedsandele og udger til dags dato Danmarks stgrste dealsite. Det tyder saledes pa, at
Sweetdeal opererer i en virtuous cycle, hvorimod Bownty og DagensBedste endte i en vicious cycle,
hvilket medfgrte deres konkurs. Markedet for dealsites antages derfor for veerende et marked med
en vis ustabilitet med mulighed eller risiko for at ende i en virtuous eller vicious cycle som fglge af, at
markedet indeholder mulighed for positiv feedback. Denne mulighed for positiv feedback eksisterer

ofte i infrastrukturer, der baseres pa information, som netop er tilfeldet for markedet med dealsi-

tets.

Safremt et dealsite vil undga at ende i en vicious cycle, skal det udbyde et populaert produkt, som
kan tiltreekke et stort omfang af brugere, der som fglge af populariteten vil tilleegge produktet yder-

. . 188
ligere veerdi.

Produktet, refereret til i teorien, udggres af dealsitets platform, eftersom afhandlin-
gen tager udgangspunkt i dealsites, der udelukkende udbyder produkter produceret af leverandgrer
og dermed ikke producerer egne produkter. | henhold til figur 3.5. skal det enkelte dealsite saledes
forma at popularisere sin platform blandt brugere, herunder savel leverandgrer som forbrugere, og
derved gge platformens vaerdi med henblik pa at kunne drage fordel af den positive feedback, der

opstar som fglge af brugerens tendens til at anvende den platform, der i udbredt form allerede

anvendes af andre brugere.

En made hvorpa et dealsite kan @gge brugernes efterspgrgsel af dets platform er ved at allokere
risikoen bevidst, saledes at dealsitet ikke tager de udledte betingelser i afsnit 2.4.1. i betragtning og
dermed bliver pligtsubjekt frem for leverandgren. Leverandgren vil i dette tilfelde anse dealsitets
padragelse af risiko som en mulighed for at undga ekstraomkostninger forbundet med en forbrugers
eventuelle opfyldelses- eller mangelskrav. Leverandgrers efterspgrgsel pa en samarbejdsaftale og
dermed anvendelsen af et sadant dealsite ma alt andet lige stige, idet der opstar en mulighed for at
omkostningsminimere. Efterspgrgslen pa anvendelsen af et dealsites platform vil ligeledes stige
blandt forbrugere, eftersom et dealsites tilkendegivelse af sin rolle som pligtsubjekt vil ggre det
mere overskueligt og mindre tidskreevende for den enkelte forbruger udelukkende at skulle rette
henvendelse til det pagaldende dealsite ved bade aftalens indgaelse og opfyldelse. Den ggede

efterspgrgsel vil pd denne made resultere i en stigning af dealsitets brugere. Det vil sadledes have en
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positiv virkning, safremt dealsitet patager sig rollen som pligtsubjekt og dermed baerer al risiko,
eftersom det bliver attraktivt for henholdsvis leverandgrer og forbrugere. Den positive virkning
forstaerkes, nar brugerne vardsaetter dealsitet yderligere pa baggrund af den maengde brugere, der i
forvejen anvender dealsitets platform. Det vil saledes bidrage til at forsteerke effekten af dealsitets

tiltag, nar positiv feedback er til stede pa det marked, hvor dealsitet opererer.

Safremt et dealsite har opndet et stort antal brugere, vil nye brugere vare mere tilbgjelige til at
vaelge det dealsite med hgjeste antal brugere, nar der eksisterer positiv feedback i markedet.™®
Denne tendens skaber nogle stordriftsfordele for dealsitet, som kan resultere i, at dealsitet overta-
ger stgrre markedsandele. Der er sdledes tale om en positiv dynamik, hvor et tiltag resulterer i, at
dealsitet kan drage fordel af den positive feedback i markedet og derved opn& stordriftsfordele.’®
Tiltaget bestar i, at dealsitet patager sig rollen som pligtsubjekt, der efterfglgende resulterer i en
pget efterspgrgsel og et deraf gget antal brugere, eftersom nye brugere ofte veelger et allerede
udbredt anvendt produkt. Grundet den positive feedback i markedet vil efterspgrgslen stige yderli-
gere og stordriftsfordelene gges, hvormed populariteten af dealsitets platform vil stige med en
dertilhgrende forggelse af veerdien, idet vaerdien af produktet stiger i takt med, at flere ggr brug af
det, jf. figur 3.5. Dealsitet vil pa denne baggrund have mulighed for at ende i en virtuous cycle, sa-

fremt dealsitet patager sig rollen som pligtsubjekt og dermed patager sig al risiko.

Figur 3.6: Potentielle fglgevirkninger ved at et dealsite patager sig rollen som pligtsubjekt

Ender et dealsite i en virtuous cycle, vil dealsitet som en staerk aktgr blive endnu steerkere og de
svage dealsites i markedet vil blive endnu svagere. | ekstreme tilfaelde opstar en mulighed for at

1 pealsitet vil

udkonkurrere andre aktgrer og dermed udggre den dominerende aktgr i markedet.
saledes kunne befinde sig i et sakaldt winner-take-all market som illustreret i figur 3.4. Dette anses
for at veere tilfeeldet for Google, eftersom Googles markedsandel i juni 2016 blev malt til vaerende
91,7 %."*> Markedet, hvorpa Google opererer, er ligeledes et marked, hvor infrastrukturen er bygget

op omkring informationer og netvaerk, hvorfor der formentlig eksisterer positive netvaerkseksternali-
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teter, som giver anledning til positiv feedback. Grundet Googles enorme markedsandel tyder det p3,
at Google har formaet at drage fordel af den positive feedback i markedet og dermed befinder sig i

et winner-take-all market.

Det er som tidligere beskrevet ikke udelukkende veerdien af dealsitets platform, der bidrager til, at
en aktgr ender i en virtuous cycle og dermed skaber muligheden for at blive den dominerende aktgr i
det pageldende marked. Brugerne af dealsitet skal ligeledes have en forventning om, at platformen
vil blive populaer sammenholdt med en god portion held. Safremt brugerne ikke har en forventning
om, at den digitale platform bliver populaer, ma det antages, at den positive dynamik, hvor et hgjt
antal brugere resulterer i et endnu stgrre antal brugere, ikke vil veere til stede, hvorved et dealsites

digitale platform i vaerste fald kan risikere at ende i en vicious cycle.'*®

Figur 3.7: Potentielle fglgevirkninger ved at miste markedsandele

| henhold til figuren er der tale om en negativ selvforstaerkende effekt, hvor et dealsite mister mar-
kedsandele som fglge af, at et andet dealsite er i en virtuous cycle og dermed opnar stgrre markeds-
andele. De mistede markedsandele opstar som fglge af en lavere efterspgrgsel pa dealsitet, efter-
som der findes et stgrre dealsite i markedet, der er mere populart at anvende grundet de mange
brugere. P4 denne made mister dealsitet veerdi, hvilket resulterer i en vicious cycle. Fgr eller siden vil
de tilbagevaerende brugere af dealsitet blive isoleret, eftersom de har unikke preeferencer eller fordi

194 °
Det kan saledes ende med,

det bliver for omkostningsfuldt for dealsitet at tilpasse sig til markedet.
at dealsitet ma erklaeres konkurs, fordi muligheden for positiv feedback i markedet har medfgrt, at
et andet dealsite har vundet markedsandele og dermed har vokset sig stgrre med den effekt, at

andre dealsites taber markedsandele og ender i vicious cycle.

| henhold til det ovenfor udledte vil det kunne lede til stordriftsfordele, safremt et dealsite bevidst
veelger at allokere al risikoen til sig selv frem for medkontrahenten og dermed bliver pligtsubjekt i
kontraktforholdet. Dealsitet vil pa baggrund af ovenstdende analyse potentielt kunne havne i en
virtuous cycle, der i ekstreme tilfelde kan medfgre en dominerende stilling i markedet, som vil
resultere i konkurrencemaessige fordele. Det er dog en forudsatning, at dealsitet er af en stor stgr-

relse, ligesom det er en forudsaetning, at der eksisterer positiv feedback i markedet, hvor dealsitet

193 Shapiro, Carl og Varian, Hal R.; Information Rules, 1999, s. 176
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opererer. Positiv feedback vil vaere til stede i markedet, safremt der tillige forekommer positive
netvaerkseksternaliteter, eftersom positive netvaerkseksternaliteter giver anledning til positiv feed-

195
k.

bac Det skal derfor undersgges neermere, hvad der lsegger til grund for disse netvaerkseksternali-

teter og hvad de betyder.

3.2.2.2.2.1. Netveerkseksternaliteter

Et dealsite kan aktivt patage sig rollen som pligtsubjekt, hvilket kan lede til en hgj efterspgrgsel og
dermed et stort netvaerk, jf. ovenstaende analyse. Det store netvaerk er mere attraktivt for nye
brugere i forhold til de mindre netvaerk, der eksisterer i markedet. Denne effekt kaldes netvaerksek-
sternaliteter og det er netop disse netvaerkseksternaliteter, der giver anledning til positiv feedback

og dermed stordriftsfordele, safremt netveaerkseksternaliteterne er positive.'*®

Udtrykket netveerk-
seksternaliteter kan opdeles i henholdsvis netvaerk og eksternaliteter, som begge er faktorer, der har

stor betydning for, hvorvidt en aktgr opnar konkurrencemaessige fordele.'®’

Selve netveerket, der fokuseres pa i narvaerende afhandling, er det virtuelle netvark, som opstar
mellem dealsitet og dets brugere via dealsitets platform. | en saddan relation er det dealsitet, der
kontrollerer netvaerket i habet om at kunne opbygge et stort netveerk og nyde godt af den dertilhg-

rende profit.*®

At patage sig rollen som pligtsubjekt vurderes som varende et tiltag, der kan med-
virke til at udvide et dealsites netvaerk, eftersom det som navnt vil bidrage til en stigning i efter-
sporgslen pa anvendelsen af dealsitets digitale platform og dermed vil der forekomme en stigning i
antallet af brugere. Dealsitet er ydermere den part, der kontrollerer, hvilke leverandgrer og dermed
ogsa hvilke produkter, det udbyder. Den ggede efterspgrgsel, som tiltaget medfgrer, indebaerer
tillige en stigning i antallet af leverandgrer, der gnsker at fa deres produkt udbudt pa platformen.
Dealsitet opnar pa denne made et stort netveerk med leverandgrer. Nar brugerne veelger at anvende
dealsitets digitale platform, vaelger de saledes ikke blot et produkt pa platformen, men ligeledes et

netvark af en stor stgrrelse,™ hvilket antages at resultere i et endnu stgrre udbud af produkter til

fordel for brugerne.

Udover netveerk er eksternaliteter endvidere en vigtig faktor i forsgget pa at opna konkurrencemaes-
sige fordele. Eksternaliteter opstar, nar et tiltag fra en deltager i det pagaeldende marked pavirker

andre uden dertilhgrende kompensation. Eksternaliteterne kan forekomme som henholdsvis positi-

193 Shapiro, Carl og Varian, Hal R.; Information Rules, 1999, s. 183
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. 200
ve eller negative.

Oftest vil netveerkseksternaliteter veere positive i markedet for dealsites, efter-
som en brugers valg af et dealsites netvaerk resulterer i en forggelse af netvaerkets stgrrelse, uden at
der forekommer en kompensation. Som beskrevet i afsnit 3.2.2.2.2. vil tiltaget resultere i en stigning
af efterspgrgslen pa anvendelsen af dealsitets digitale platform. Netvaerket bliver stgrre, nar en ny
bruger vaelger at anvende dealsitets digitale platform og dermed dealsitets netvaerk. Denne forggel-
se af netvaerket er til fordel for dealsitet. Dealsitet kan opna denne fordel uden at skulle kompensere

brugeren, hvorved eksternaliteterne er eksisterende i markedet. Det vurderes saledes, at positive

netvaerkseksternaliteter er en tilstand, der er til stede i det marked, hvor dealsitet opererer.

201
Denne formel

Netvaerkseksternaliteter er den effekt, der danner grobund for Metcalfe's law.
beskriver den positive sammenhang mellem stigningen i antallet af brugere, der anvender et net-
veerk og den dertilhgrende stigning i netvaerkets veerdi. Sammenhangen illustreres i fglgende for-

mel:
nx(n—1)=n?>-n

Den samlede vaerdi af netvaerket kan beskrives ud fra formlen, nar der er n brugere i et netvaerk og
veerdien af dette netvaerk er proportionelt med antallet af andre personer, der anvender netvaer-

ket 202

Det betyder, at safremt vaerdien af dealsitets netveerk for én bruger svarer til 1 for hver bru-
ger, der anvender netvarket udover sig selv, da vil dealsitets netveerk med et antal pa eksempelvis
100 brugere have en vaerdi pa knap 10.000. Dealsitets platform forgges saledes, nar den patagne
rolle som pligtsubjekt resulterer i en stigning i antallet af brugere pa baggrund af en stigning i efter-
sporgslen. Som et lavpraktisk eksempel kan her naevnes telefonen. Safremt en bruger anskaffer sig
en telefon, vil vaerdien af en tilsvarende brugers telefon stige. Det skyldes, at den bruger der i forve-
jen var i besiddelse af en telefon herefter har mulighed for at kommunikere med den bruger, der
netop har anskaffet sig en telefon. Brugere, der endnu ikke er i besiddelse af en telefon, vil vaere
fristet og tilbgjelige til at anskaffe sig en telefon, eftersom den kan anvendes som kommunikations-

middel til de eksisterende brugere. Efterspgrgslen stiger dermed i takt med det ggede antal brugere,

. . . 203
ligesom veerdien af telefonen stiger.

Det kan konstateres, at det giver anledning til positiv feedback, safremt der er tilstedevaerelse af
positive netveerkseksternaliteter, som bidrager til at give dealsitet en reekke konkurrencemaessige
fordele. Disse konkurrencemaessige fordele opstar som fglge af, at den positive feedback medfgrer

stordriftsfordele. Det vurderes derfor, at denne forretningsmodel indebaerer profitable muligheder,

200 Shapiro, Carl og Varian, Hal R.; Information Rules, 1999, s. 183

Ibid, s. 184
22 1hid
29 |bid

201

73



eftersom dealsitet kan udkonkurrere andre aktgrer i markedet og samtidig ¢ge vaerdien af platfor-

men.

3.2.2.3. Forretningsmodellens udfordringer
Uagtet at anden forretningsmodel medfgrer en raekke profitable muligheder for dealsitet, skal det

ligeledes undersgges, hvorvidt den giver anledning til udfordringer.

3.2.2.3.1. Asymmetrisk information

Som naevnt i afsnit 3.2. baerer dealsitet som udgangspunkt al risikoen i naervaerende forretningsmo-
del, hvilket betyder, at forbrugeren kan rette et krav mod dealsitet i tilfaelde af kontraktbrud. Det ma
derfor antages, at den bagvedliggende leverandgr ikke vil tillegge et eventuelt opfyldelses- eller
mangelskrav og de dertilhgrende ekstraomkostninger seerlig betydning. Dette skyldes, at leverandg-
ren ikke er pligtsubjekt i henhold til risikoallokeringen og dermed som udgangspunkt ikke vil vaere
palagt nogen risiko. Leverandgren kan pa baggrund heraf forsgge at udgve opportunistisk adfaerd for
at maksimere sin egen nytte. Dette kan blandt andet ggres ved, at leverandgren minimerer sine
produktionsomkostninger, saledes at produkterne produceres pa billigste vis, hvorefter der opnas en
hgjere fortjeneste og dermed opstar en gget risiko for, at produktet lider af en mangel. Safremt
leverandgren vaelger at minimere sine produktionsomkostninger, vil det medfgre et stigende antal
reklamationer fra forbrugerne, som dealsitet ma tage sig af og vaere ansvarlig for. Leverandgren kan
saledes siges at free-ride ved at benytte sig af fordelene ved ikke at vaere ansvarlig over for forbruge-
ren og dermed opnd en hgjere profit pa dealsitets bekostning. Dealsitet kan som principal ikke
tvinge leverandgren som agent til at handle i dealsitets interesser, hvilket medfgrer, at leverandgren
vil udgve denne opportunistiske adfaerd efter kontraktens indgaelse med henblik pa at maksimere
egen nytte.””® Der foreligger saledes asymmetrisk information, som viser sig i form af hidden action,
eftersom de skjulte handlinger forekommer ex post, ligesom at dealsitet ikke har mulighed for at
tvinge leverandgren til at handle i overensstemmelse med fgrstnavntes interesser.’”® Leverandg-
rens incitamenter anses pa denne baggrund som uforenelige med dealsitets interesser, hvorfor der
ligeledes i denne forretningsmodel synes at foreligge en uforenelig kontrakt parterne imellem. Den
asymmetriske information skaber en kontrakt med interessekonflikt og mangel pa optimal risikoallo-

kering, hvilket ma betragtes som vaerende en udfordring.

204 Bregn, Kirsten; Principal-agent-teori — med saerligt henblik pd Ignsystemer, 2004, s. 9
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3.2.2.3.2. Risiko for konventionel kontrahering

I henhold til afsnit 3.2.2.2.1. er der alene mulighed for at udgve strategisk kontrahering, safremt
dealsitet er af en stor st@rrelse og leverandgren af en lille. Det skyldes, at dealsitet i dette tilfaelde er
risikoneutral grundet muligheden for at sprede sin risiko pa mange leverandgrer, hvorimod leveran-
dgren er risikoavers, fordi dennes indkomst i hgj grad er afhaengig af dealsitet. Findes parternes
stgrrelser at vaere lige omvendt end i det naevnte tilfelde, da kan der opsta nogle udfordringer,

eftersom parternes risikopraferencer i sa fald ikke stemmer overens med risikoallokeringen.

Safremt der indgas en samarbejdsaftale mellem en leverandgr af en stor stgrrelse og et dealsite af
en lille, vil parternes risikopraeferencer sendres. Det skyldes, at leverandgren i det tilfeelde ikke er
afhaengig af dealsitet for at kunne saelge sine produkter og derigennem opna profit, hvilket medfg-
rer, at leverandgren har mulighed for at sprede sin risiko og dermed ma anses som vaerende risiko-
neutral. Et dealsite af en lille st@rrelse vil tillige andre risikopreeference, eftersom det har ikke mu-
lighed for at sprede sin risiko i samme omfang, som den store leverandgr. Det skyldes, at dealsitets
indkomst er afhaengig af at kunne formidle leverandgrens produkter for at kunne eksistere i marke-

det 206

Pa denne baggrund anses dealsitet som vaerende risikoavers. De a&endrede risikopraeferencer i
den fremlagte situation findes saledes ikke at veere i overensstemmelse med risikoallokeringen i
denne forretningsmodel, hvor al risikoen i udgangspunktet er allokeret til dealsitet. | henhold til
leverandgrens antagne store stgrrelse og dermed betydeligt stgrre forhandlingskraft end det lille
dealsite, tyder det pa, at denne part har formaet at allokere risikoen over pa medkontrahenten for
at minimere egen risiko. Dette pa trods af, at leverandgren i henhold til den antagne risikopraeferen-
ce, som veaerende risikoneutral, synes at veere naermest til at bare risikoen. Parterne vil i denne
situation ikke have allokeret risikoen ud fra risikopraeferencerne, hvilket tyder pa, at parterne udgver
konventionel kontrahering. Konventionel kontrahering fokuserer som omtalt i afsnit 3.2.1.3.2. pa
egen risikosikring, hvorved parterne ikke bidrager til faelles vaerdiskabelse, som derimod kan opnas
ved at udgve strategisk kontrahering. Det anses pa denne baggrund at veere en udfordring i denne
forretningsmodel, safremt der er tale om en leverandgr af en stor stgrrelse og et dealsite af en lille
stgrrelse, hvor al risikoen er allokeret til det risikoaverse dealsite. Der skal derfor i det fglgende

forsgges at finde en lgsning pa denne udfordring savel som udfordringen vedrgrende asymmetrisk

information.

206 Petersen, Bent og @stergaard, Kim; Reconciling formal contracts and relational governance through Strate-
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3.2.2.4. Udfordringernes mulige Igsninger
Anden forretningsmodel fandtes ligeledes at indeholde udfordringer vedrgrende henholdsvis par-
ternes uforenelige incitamenter og risikoen for konventionel kontrahering. Det skal derfor undersg-

ges, hvordan disse udfordringer kan sgges |gst.

3.2.2.4.1. Incitamentsforenelig kontrakt

Dealsitet er som principal palagt al risiko i narvaerende forretningsmodel og er dermed den part,
som forbrugeren kan rette et krav mod i tilfeelde af kontraktbrud. Leverandgren producerer produk-
ter til dealsites og opnar pa baggrund heraf en betydelig andel af profitten ved salget, men eftersom
leverandgren ikke er palagt nogen risiko forbundet med et eventuelt opfyldelses- eller mangelskrav,
har vedkommende som naevnt i afsnit 3.2.2.3.1. uforenelige incitamenter i forhold til dealsitets
interesser. Spgrgsmalet er i denne sammenhang, hvad et dealsite bagudrettet i afsaetningskaeden

kan ggre geeldende over for leverandgren, safremt dealsitet benytter sig af denne forretningsmodel.

Ligesom i fgrste forretningsmodel er det ngdvendigt at udarbejde en incitamentsforenelig kontrakt,
der giver leverandgren incitamenter til at handle i overensstemmelse med dealsitets interesser,
hvilket bidrager til en optimal allokering af risikoen.?’” Dealsitet skal indfgre risiko i incitamentskon-
trakten, som leverandgren skal kompenseres for. Denne kompensation skal tydeligg@res, saledes at
leverandgrens beslutninger er i overensstemmelse med dealsitets interesser. Kompensationen skal
veere stgrre end den indkomst, der var sikret i den oprindelige kontrakt, for at incitamentskontrak-

ten er ligesa attraktiv for leverandgren.’®®

Dealsitet ma saledes afveje, hvorvidt de forbundne om-
kostninger ved kompensationen til leverandgren er stgrre eller mindre end den gevinst, der opstar

som fglge af leverandgrens ggede incitamenter.”*

3.2.2.4.1.1. Blacklisting

| henhold til afsnit 3.2.2.3.1. foreligger der asymmetrisk information parterne imellem, der viser sig i
form af hidden action, eftersom leverandgren har mulighed for at slgse i produktionen af produkter-
ne, som dealsitet formidler til forbrugerne. Det betyder, at det pagseldende dealsite star tilbage med
ekstraomkostningerne forbundet med forbrugernes opfyldelses- eller mangelskrav udlgst af produk-

ternes ringe kvalitet. For at undga udfordringen vedrgrende leverandgrers free-riding kan dealsitet

207 Bregn, Kirsten; Principal-agent-teori — med saerligt henblik pd Ignsystemer, 2004, s. 9
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true med at blackliste de leverandgrer, der ikke lever op til kravene for produktet. At blackliste
leverandgrer er dermed at luge ud i de brodne kar, som er skyld i, at dealsitet ma sta til ansvar for et
hgjt antal forbrugerreklamationer vedrgrende mangelfulde produkter. Safremt dealsitet blacklister
en leverandgr, kan det fgre til dennes konkurs, eftersom der som naevnt tages udgangspunkt i et
dealsite af en stor stgrrelse og en leverandgr af en lille. | henhold til afsnit 3.2.2.2.1. er den lille
leverandgr i hgj grad afhaengig af dealsitet som distributionskanal for at na ud til en stgrre kunde-
kreds og for at ¢gge omsatningen. Blacklisting kan saledes vare en god trussel med henblik pa at
forene leverandgrens incitamenter med dealsitets interesser, eftersom leverandgren ngdig vil black-

listes, da det gger risikoen for at matte erklare sig konkurs.

Et eksempel pa at blacklisting kan vaere en god trussel er, hvis der tages udgangspunkt i en restau-
rant, der har svaert ved at na ud til kunderne. | sa fald kan leverandgren med fordel indga en samar-
bejdsaftale med Danmarks stgrste dealsite, Sweetdeal, som har en stor kundekreds og som forbru-
gerne har tillid til, fordi det i henhold til den omtalte forretningsmodel er dem, der baerer al risikoen.
Det vil sdledes udelukkende vaere Sweetdeal, der skal rettes henvendelse til i forbindelse med afta-

210 pet formodes, at restauranten er bekendt med, at de ingen risiko

lens indgaelse og opfyldelse.
barer, eftersom de er velvidende om, at dealsitet har pataget sig risikoen. Restauranten har saledes
mulighed for at udvise opportunistisk adfeerd, der kan medfgre en ringe service. Restaurantens
indtjening er sikret i det moment, hvor forbrugeren kgber dealen via Sweetdeal og der er dermed
begranset incitament for restauranten til at yde sit bedste. Sweetdeal vil pa denne baggrund opleve
en massiv stigning i forbrugerreklamationer fra forbrugerne, der gnsker deres penge tilbage eller pa
anden vis gnskes kompenseres for den misligholdte aftale. | denne situation kan Sweetdeal give
restauranten en advarsel om, at de bliver blacklistet, safremt de ikke lever op til forbrugernes for-
ventninger samt den indgaede aftale mellem restauranten og Sweetdeal. Efterlever restauranten
ikke de stillede krav, vil Sweetdeal herefter have mulighed for at blackliste restauranten, eftersom
denne er til ulempe for Sweetdeal, da restauranten free-rider som fglge af, at risikoen udelukkende

er allokeret til Sweetdeal. P4 denne made kan dealsitet indfgre incitamenter i kontrakten, saledes at

disse er forenelige med dealsitets interesser.

Det er ngdvendigt at kompensere leverandgren for de forbundne omkostninger, der fglger ved at
risikere at blive blacklistet. Kompensationen skal vaere tilstraekkelig stor til at leverandgren vil accep-
tere den incitamentsforenelige kontrakt, eftersom leverandgren som agent er risikoavers og dermed

ikke villig til at patage sig risiko uden kompensation.?'! Risikoen for at blive blacklistet har hgje

2% pette er blot et eksempel, eftersom Sweetdeal opererer efter fgrste forretningsmodel, jf. bilag 1
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omkostninger for leverandgren, sarligt grundet risikoen for at ga konkurs. Der vil derfor opsta et
behov for en betydelig kompensation for den patagne risiko. Spgrgsmalet er dog, hvorvidt dealsitet
overhovedet vil acceptere den oprindelige kontrakt og indgad et samarbejde, hvor leverandgren
ingen risiko er palagt og der ingen risiko medfglger det manglende ansvar. Der er en formodning for,
at dealsitet ikke vil acceptere den oprindelige kontrakt, eftersom det er for omkostningsfuldt at
baere al risikoen sammenholdt med leverandgrens manglende incitamenter til at handle i overens-
stemmelse med dealsitets interesser. Alternativet til en incitamentsforenelig kontrakt ma saledes
vaere, at der ikke eksisterer en kontrakt parterne imellem. Safremt alternativet til den incitaments-
forenelige kontrakt er en ikkeeksisterende samarbejdsaftale med dealsitet som distributionskanal,
vil leverandgren have en stgrre interesse i at indga i samarbejdet og ligeledes patage sig den risiko at
kunne blacklistes ved free-riding.”'* Leverandgren opnar en hgjere profit ved at patage sig en del af
risikoen, hvorfor denne samarbejdsaftale vil vaere at betragte som leverandgrens kompensation ved
den patagne risiko. Det anses dog for vaerende en markant risiko, som leverandgren palaegges i den
incitamentsforenelige kontrakt og det kan overvejes, hvorvidt denne kontrakt lsegger op til et kort-

. . 213
eller langvarigt samarbejde.

3.2.2.4.1.2. Regresadgang

En incitamentsforenelig kontrakt kan udarbejdes pa flere forskellige mader. Ovennavnte mulighed
for indfgrelse af dealsitets blacklisting af leverandgren anses som vaerende en aggressiv made at
forsgge at lgse udfordringen vedrgrende asymmetrisk information. Det skyldes, at dealsitet har
mulighed for at bryde samarbejdet med leverandgren, som potentielt kan ga konkurs i og med, at
der er tale om en leverandgr af en lille stgrrelse, der er afhaengig af det st@grre dealsite. Det bgr
saledes vaere muligt at finde en Igsning, der skaber bedre balance mellem risikooverfgrslens om-

kostninger og incitamentsskabelsens gevinst og samtidig sikre, at samarbejdet fortsaetter.”**

En made hvorpa parterne bedre kan dele risikoen, og dermed skabe incitamenter for leverandgren
til at handle i overensstemmelse med dealsitets interesser, er, at indfgre en regresadgang for dealsi-

tet ex ante. Regres er et krav, som den erstatningsansvarlige part fremsaetter mod en eller flere

215

solidarisk erstatningsansvarlige parter om, at et betalt erstatningskrav skal refunderes.”™ Erstat-

212 Knudsen, Christian: Erhvervsgkonomi: Virksomheden i et organisatorisk, gkonomisk og strategisk belysning,
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ningsansvarslovens § 25, stk. 1 indeholder fglgende regel om de erstatningsansvarliges indbyrdes

fordeling af erstatningskravet:

"Den indbyrdes fordeling af erstatningsbyrden mellem flere solidarisk ansvarlige foretages efter,

hvad der under hensyn til ansvarets beskaffenhed og omstaendigheder i gvrigt ma anses for rimeligt."

Sporgsmalet er, om den indfriende part endeligt skal baere tabet, eller om tabet skal fordeles ved
regres mellem den eller de gvrige erstatningsansvarlige parter, jf. erstatningsansvarslovens § 25, stk.
1. Der indrgmmes som udgangspunkt regres til den indfriende part. Safremt dette udgangspunkt
ikke fandtes, ville den skadelidte part (forbrugeren) have mulighed for at ggre ansvaret geldende,

hvor denne finder det passende ud fra personlige sympatier og antipatier.?'®

| neervaerende situation med et dealsite af en stor stgrrelse, der i udgangspunktet baerer al risiko, og
en mindre leverandgr, der umiddelbart ingen risiko beerer, vil det vaere muligt for dealsitet at indfgre
en regresadgang i kontrakten, safremt leverandgren free-rider med hensyn til dealsitets ansvar over
for forbrugeren. Dealsitet er dermed den indfriende part, der kan kraeve regres af den eller de gvrige
erstatningsansvarlige leverandgrer. Det kan overvejes, hvorvidt dealsitet og leverandgren i denne
situation er solidarisk ansvarlige, eftersom det alene anses for at veere leverandgren, der er skyld i et
produkt produceret af darlig kvalitet, hvilket forarsager forbrugerens opfyldelses- eller mangelskrav.
Dog er forretningsmodellen konstrueret saledes, at dealsitet er direkte aftalepart over for forbruge-
ren og dermed beerer al risikoen, hvorfor det som udgangspunkt er denne part, der haefter for for-
brugerens tab i alle tilfeelde og dermed er erstatningsansvarlig. Eftersom dealsitet ikke kan undlade
at veere ansvarlig over for forbrugeren som fglge af forretningsmodellens konstruktion, er det derfor
en mulighed at kraeve regres af leverandgren, som ma siges at vare solidarisk erstatningsansvarlig i
tilfaelde af et mangelfuldt produceret produkt. Ved et dealsites regresadgang opstar der saledes en
risiko for, at leverandgren skal afholde ekstraomkostninger ved en forbrugers opfyldelses- eller
mangelskrav ud fra, hvad der anses som rimeligt henset til ansvarets beskaffenhed og @vrige om-
staendigheder, jf. erstatningsansvarslovens § 25, stk. 1. Det ma derfor antages, at leverandgren ved
dealsitets regresadgang vil tillaegge kravet og de tilhgrende omkostninger betydning. Ekstraomkost-
ningerne formodes at vaere omkostninger, som leverandgren vil forsgge at undga grundet antagel-
sen om leverandgrens gnske om omkostningsminimering. Risikoen for et opfyldelses- eller mangels-
krav og de dertilhgrende ekstraomkostninger kan undgas ved at dealsitet indfgrer en regresadgang,
der giver leverandgren incitamenter til ikke at udvise en opportunistisk adfeerd og dermed ikke
minimerer sine produktionsomkostninger, der ellers kan medfgre produkter, som ikke lever op til

forbrugernes forventninger. P4 denne made kan dealsitet give leverandgren incitamenter til at

216 Eyben, Bo von og Isager, Helle; Laerebog i erstatningsret, 2015, s. 460
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handle i overensstemmelse med dets interesser. Dealsitet skal forsgge at udarbejde en incitaments-
forenelig kontrakt, der kompenserer for de omkostninger, der opstar ved at indfgre regres i kontrak-
ten, eftersom regres skaber usikkerhed for den profit, som leverandgren var sikret i den oprindelige

kontrakt uden dealsitets mulighed for indfgrelse af regres.”’

Muligheden for dealsitets regresadgang kan vaere at foretraekke for leverandgren. Det skyldes, at
delingen af risikoen kan anses som et udtryk fra leverandgren til dealsitet om, at vedkommende er
villig til at dele risikoen, nar en forbruger gor et opfyldelses- eller mangelskrav geeldende over for
dealsitet. Leverandgren anvender dealsitet som en alternativ distributionskanal frem for at anvende
forhandlere eller selv lade forbrugerne opsgge leverandgrens hjemmeside eller fysiske butik. En
leverandgr kan derfor se det som en fordel, at kravet rettes mod og handteres af dealsitet og ikke af
leverandgren selv, som pa denne made slipper for at vaere ansvarlig for aftalens indgaelse og opfyl-
delse. Der opstar ligeledes en stgrre sandsynlighed for, at forbrugerne ved naeste transaktion kon-
traherer direkte med leverandgren, nar en forbruger fgrste gang har handlet med leverandgren via
dealsitet. Den alternative distributionskanal er pa denne made med til at skabe opmaerksomhed
vedrgrende leverandgrens produkt, hvilket pa sigt kan medfgre en stigning i salget heraf. Det kan
dermed betale sig for leverandgren at lade risikoen dele parterne imellem og pa den made udvise
loyalitet over for dealsitet. Ved at indfgre en regresadgang for dealsitet kan der skabes gevinst for
begge parter, eftersom leverandgren vil opna incitamenter til at producere et kvalitetssikret pro-
dukt, der stemmer overens med dealsitets interesser, samt at dealsitet vil opleve faerre opfyldelses-
eller mangelskrav og derved faerre ekstraomkostninger. Leverandgren palaegges dog en risiko ved at
acceptere en kontrakt med en regresadgang. Dette er en risiko, som leverandgren ifglge teorien skal

218
Det vurderes,

kompenseres for, safremt dealsitet vil sikre, at leverandgren accepterer kontrakten.
at leverandgrens kompensation vil besta i, at dealsitet ikke vil ty til blacklisting som fgrste reaktion,
eftersom dealsitet har mulighed for at kunne kraeve regres og samtidig bevare samarbejdet. Risikoen
for blacklisting og en dertilhgrende risiko for konkurs minimeres siledes, eftersom dealsitet som
alternativ har mulighed for at kraeve regres af leverandgren, safremt vedkommende ikke lever op til
forbrugerens forventninger og dealsitets interesser. Leverandgren vil derved acceptere denne kon-
trakt, eftersom alternativet er en kontrakt, hvor dealsitets fgrste reaktion pa opportunistisk adfaerd
er blacklisting, som kan fgre til leverandgrens konkurs. Dealsitet ma som den indfriende part stille
sig tilfreds med at skulle hafte solidarisk med den ogsa erstatningsansvarlige leverandgr, hvilket er

en hgjere omkostning end at have mulighed for at blackliste leverandgren og dermed fremadrettet

slippe for opfyldelses- eller mangelskrav fra forbrugerne. Dealsitet ma pa denne baggrund afveje,

2 Bregn, Kirsten; Principal-agent-teori — med saerligt henblik pd Ignsystemer, 2004, s. 10
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hvorvidt de forbundne omkostninger ved kompensationen til leverandgren er stgrre eller mindre
end den gevinst, der opstar som fglge af leverandgrens ggede incitamenter ved regresadgangen.
Denne adgang lader dog til at skabe mulighed for et leengerevarende samarbejde, eftersom parterne

deler risikoen og dermed lever op til et af grundprincipperne i strategisk kontrahering.”*

3.2.2.4.1.3. Stagrre profitandel til dealsitet som den ansvarlige part

Som en tredje Igsning i forspget pa at udarbejde en incitamentsforenelig kontrakt og dermed sikre
en optimal risikoallokering kan dealsitet kraeve, at leverandgren betaler en stgrre profitandel af
salget for at skulle patage sig rollen som pligtsubjekt og dermed i udgangspunktet bare al risikoen
over for forbrugerne. Safremt leverandgren ikke accepterer dette krav, vil alternativet hertil vaere, at
dealsitet ikke gnsker at indlede et samarbejdsforhold pa anden forretningsmodels praemisser, hvor-
med leverandgren mister en distributionskanal til at nd ud til en stgrre kundekreds og @ge sin om-
seéetning. At lade leverandgren betale en stgrre andel af profitten til dealsitet ggr, at dealsitet har en
stgrre interesse i at indga en sadan samarbejdsaftale, hvor det som udgangspunkt patager sig al
ansvar over for forbrugerne og samtidig har mulighed for at udnytte fordelene ved positive netvaerk-
seksternaliteter i denne forretningsmodel. | praksis er det en forudsaetning at modtage en betydelig
profitandel af salget, for at et dealsite har interesse i at benytte sig af anden forretningsmodel.’?
Det skyldes, at det er omkostningsfuldt at patage sig dette ansvar, idet det blandt andet kraever en
stor kundeserviceafdeling, der kan tage sig af alle forbrugerreklamationerne og endvidere skal der
foretages omfattende risikoanalyser af leverandgrerne. Det er pa denne baggrund en mulighed, at
leverandgren betaler dealsitet en stor andel af salgets profit for at sikre, at dealsitet har interesse i
at skulle benytte sig af denne forretningsmodel. Dette forhold Igser dog ikke interessekonflikten
mellem leverandgren og dealsitet. Safremt interessekonflikten skal elimineres, er det en forudsaet-
ning, at leverandgren pafgres en del af risikoen i forbindelse med forbrugerens opfyldelses- eller
mangelskrav, hvilket ikke er tilfeldet ved, at dealsitet lader leverandgren afgive en stgrre andel af
salgets profit. Leverandgren har saledes fortsat incitament til at free-ride, hvorfor dealsitet bgr
kombinere dette Igsningsforslag med en regresadgang for at sikre incitamentsforenelighed samt en

optimal risikoallokering.
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3.2.2.4.2. Fra konventionel til strategisk kontrahering

Som naevnt i afsnit 3.2.1.2.1. tages der i denne forretningsmodel udgangspunkt i et dealsite af en
stor stgrrelse og en leverandgr af en lille, sdledes at risikoallokeringen stemmer overens med par-
ternes respektive risikopraeferencer. Dette medvirker, at der er mulighed for at udgve strategisk

kontrahering.”**

| det tilfelde hvor parternes stgrrelser er omvendt, og dermed at dealsitet er af en
lille st@rrelse og leverandgren af en stor, da er der ikke overensstemmelse mellem risikoallokeringen
og risikopraeferencerne, jf. afsnit 3.2.2.3.2. Risikoen skal i kontrakten forsgges allokeret ud fra par-
ternes respektive risikopraeferencer, for at der kan udgves strategisk kontrahering. Dette vil dog ikke
veaere muligt i naervaerende forretningsmodel, safremt dealsitet er af en lille stgrrelse og leverandg-
ren af en stor, eftersom risikoen som udgangspunkt tilfalder dealsitet, som i sa fald anses for at vaere
risikoavers. Parterne er dermed ngdsaget til at allokere risikoen pa anden vis for at undga at udgve
konventionel kontrahering, herunder at stgrstedelen af risikoen ma allokeres til leverandgren,
hvilket er i overensstemmelse med fgrste forretningsmodel, jf. afsnit 3.2.1.2.1. Pa denne made kan

der udgves strategisk kontrahering frem for konventionel kontrahering, som vil vaere tilfaeldet i

anden forretningsmodel, jf. afsnit 3.2.2.3.2.

3.3. Delkonklusion

Et dealsite har direkte indflydelse pa, hvorledes risikoen allokeres mellem vedkommende selv og
leverandgren, eftersom dealsitet enten kan vaelge at opfylde betingelserne for et gyldigt vedtaget
formidlerforbehold eller ej, jf. afsnit 2.4. Dealsitet kan saledes benytte sig af to forretningsmodeller,
hvor leverandgren udggr pligtsubjekt i fgrste forretningsmodel og dealsitet i anden forretningsmo-
del. Det betyder, at parterne hver isaer som udgangspunkt bzerer al risiko i tilfaelde af, at forbrugeren
gor et opfyldelses- eller mangelskrav geeldende. | fgrste forretningsmodel anses leverandgren for at
udggre principal og dealsitet agent og modsatte geelder for anden forretningsmodel, jf. antagelserne
om parterne i principal-agent-teorien. Fgrste forretningsmodel indebaerer den mulighed, at dealsitet
umiddelbart ingen forpligtelser har over for forbrugeren i henhold til disses opfyldelses- eller man-
gelskrav, eftersom leverandgren baerer al risikoen. Det manglende ansvar giver dog anledning til, at
dealsitet kan udgve opportunistisk adfaerd i form af en aggressiv markedsfgring, der kan medvirke
en stigning i forbrugernes opfyldelses- eller mangelskrav. Den asymmetriske information anses som
veerende en udfordring for savel dealsitet som leverandgren, eftersom asymmetrien i informationen
kan resultere i en ikkeeksisterende kontrakt. Interessekonflikten kan Igses ved at udarbejde en

incitamentsforenelig kontrakt, der giver dealsitet incitamenter til at handle i overensstemmelse med

22 Petersen, Bent og @stergaard, Kim; Reconciling formal contracts and relational governance through Strate-

gic Contracting, 2017, s. 15
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leverandgrens interesser, hvorved leverandgren vil vaere villig til at indga kontrakten. Risikoen kan
pafgres ved at true dealsitet med at blacklistes. Asymmetrisk information findes ligeledes at vaere en
udfordring i anden forretningsmodel, hvor leverandgren kan free-ride pa dealsitets ansvar og der-
med minimere sine produktionsomkostninger for at opna en hgjere profit, hvilket kan fgre til flere
opfyldelses- og mangelskrav, som dealsitet beaerer risikoen for. Udfordringen kan Igses pa samme
made som i fgrste forretningsmodel ved at udarbejde en incitamentsforenelig kontrakt, der skaber
balance mellem risikooverfgrslens omkostninger og incitamentsskabelsens gevinst. Dealsitet kan
skabe incitamenter ved at indfgre en risiko for blacklisting eller en regresadgang, hvor sidstnavnte
eventuelt kan kombineres med at lade leverandgren afsta en stgrre andel af salgets profit til dealsi-
tet. Begge forretningsmodeller medfgrer en mulighed for at udgve strategisk kontrahering, safremt
risikoallokeringen stemmer overens med parternes respektive stgrrelser og dermed deres risikoprae-
ferencer. Dog findes der tilsvarende en risiko for at udgve konventionel kontrahering i de tilfaelde,
hvor der netop ikke er sammenhang mellem risikoallokeringen og de pagaldende stgrrelser, som
indikerer risikopraeferencerne. Denne udfordring kan udelukkende lgses, safremt risikoen allokeres
pa anden vis, sdledes at der er overensstemmelse mellem risikoallokeringen og parternes risikoprae-
ferencer. Endelig findes der i anden forretningsmodel yderligere en mulighed for dealsitet for at
opna stordriftsfordele som fglge af, at der eksisterer positive netvaerkseksternaliteter, der giver
anledning til positiv feedback i markedet. Dealsitet kan potentielt ende i en virtuous cycle, som i
bedste fald kan fgre til stgrre markedsandele samtidig med, at andre aktgrer i markedet udkonkur-

reres.
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Kapitel 4. Den optimale risikoallokering

| henhold til ovenstaende analyse findes der bade muligheder og udfordringer ved de to forret-
ningsmodeller, som et dealsite kan vaelge at benytte sig af. Et dealsite ma afveje aspekterne i forret-
ningsmodellerne for at vurdere hvilken forretningsmodel, der er mest profitabel. Det findes pa
denne baggrund relevant at undersgge den optimale risikoallokering og dermed hvilken forret-
ningsmodel, et dealsite vil foretraeekke under hensyntagen til de resterende parter i trepartsforhol-

det.

4.1. Forretningsmuligheder i forhold til udfordringer

Et dealsites forretningsmuligheder og udfordringer forbundet med de to forretningsmodeller illu-

streres i overbliksform i fglgende figur:

Dealsitet baerer ingen risiko Dealsitet baerer al risiko (pligtsubjekt)
Forretnings- * Mulighed for at udgve strate- * Mulighed for at udgve strate-
muligheder gisk kontrahering gisk kontrahering
* Ingen forpligtelser * Positiv feedback
Udfordringer ¢ Asymmetrisk information *  Asymmetrisk information (le-
(dealsitets hidden actions) verandgrens hidden actions)
* Risiko for konventionel kon- * Risiko for konventionel kon-
trahering trahering

Figur 4.1: Overblik over forretningsmuligheder og udfordringer i forretningsmodellerne

Der findes umiddelbart forskellige forretningsmuligheder, men identiske udfordringer i de to forret-
ningsmodeller. Udfordringerne skaber dog komplikationer pa hver sin made, eftersom den asymme-
triske information i henhold til afsnit 3.2.1.3.1. og 3.2.2.3.1. viser sig at veere udnyttet forskelligt
afhaengig af, hvem der i udgangspunktet beaerer al risikoen. Samtidig afhanger risikoen for konventi-
onel kontrahering af, hvilke stgrrelser henholdsvis dealsitet og leverandgren har, jf. afsnit 3.2.1.3.2.
og 3.2.2.3.2. Udfordringerne har overordnet set samme lgsningsforslag, men der er stor forskel p3,

hvor kompliceret og omkostningsfuldt det er at Igse dem, jf. nedenstaende diskussion i afsnit 4.2.

Dealsitets muligheder i de to forretningsmodeller afspejler, at dealsitet i henhold til teorien udeluk-
kende har mulighed for at drage fordel af den positive feedback i markedet, safremt denne aktivt
patager sig risikoen ved ikke at opfylde betingelserne i afsnit 2.4.1. og dermed benytte sig af anden

forretningsmodel. Den positive feedback bidrager til at skabe stordriftsfordele, der medfgrer kon-
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kurrencemaessige fordele, hvorfor denne effekt er positivt selvforstaerkende.??? Dealsitet har saledes
mulighed for at ende i en virtuous cycle, safremt der eksisterer positive netvaerkseksternaliteter, som
giver anledning til den positive feedback. En tilstedevaerelse af disse netvaerkseksternaliteter forud-
seetter, at dealsitet er af en stor stgrrelse, eftersom store netvaerk er mere attraktive for brugere i

forhold til mindre netvaerk.?*

Samtidig har stgrrelsen betydning i forhold til at kunne afholde ekstra-
omkostningerne forbundet med forbrugernes opfyldelses- eller mangelskrav. Dealsitet kan derfor
udelukkende drage fordel af den positive feedback, hvis det er af en betydelig st@rrelse og har res-
sourcer til at haefte for forbrugernes krav og endvidere findes attraktiv for brugerne af den digitale
formidlingsplatform. Den positive feedback kan vaere med til at udkonkurrere andre aktgrer i mar-
kedet og samtidig ¢ge veerdien af platformen, hvilket udggr mere profitable forretningsmuligheder
end i fgrste forretningsmodel. Den positivt selvforsteerkende effekt medvirker, at de svage aktgrer i

224 Det kan pa denne baggrund overvejes, hvorvidt et dealsite, der

markedet bliver endnu svagere.
ikke patager sig risikoen for forbrugernes opfyldelses- og mangelskrav, kan ende i en vicious cycle og
derved blive en svag aktgr i markedet med gget risiko for at matte erklaere sig konkurs. | sa fald ma
denne tendens anses for vaerende en udfordring for dealsitet, nar det ingen risiko har allokeret til
sig, hvilket er tilfaeldet i fgrste forretningsmodel. Udfordringen er svaer at finde en Igsning pa, efter-
som det i fgrste forretningsmodel forudsaettes at dealsitet er af en lille st@rrelse og dermed ikke har
mulighed for at ggre brug af netvaerkseksternaliteter, der kan fgre til den positive feedback. Safremt
dealsitet skal have mulighed for at ggre nytte af denne profitable situation i f@rste forretningsmodel,
er det en forudsatning, at dealsitet er af en stor stgrrelse, hvilket dog i henhold til afsnit 3.2.1.3.2.

vil medvirke, at der foreligger konventionel kontrahering. Samtidig ma dealsitet aktivt foretage en

raekke andre tiltag, der kan positionere det til at ende i en virtuous cycle.

At et dealsite ikke patager sig risiko, og dermed benytter sig af fgrste forretningsmodel, kan resulte-
re i, at den eller de konkurrerende aktgrer foretager en rakke tiltag og pa denne made drager fordel
af den tilstedevaerende positive feedback. Safremt en konkurrent vaelger at benytte sig af anden
forretningsmodel, vil denne patage sig rollen som pligtsubjekt, hvilket resulterer i en staerkere posi-
tion grundet tilstedevaerelsen af positive netveerkseksternaliteter i markedet, forudsat at konkurren-
ten er af en stor stgrrelse. Dealsitet, der derimod ikke patager sig risikoen, og dermed benytter sig af
ferste forretningsmodel, vil som fglge heraf blive svagere, jf. afsnit 3.2.2.2.2. Det skyldes, at der er
mangel pa tiltag, der ggr det muligt at drage fordel af de positive netvaerkseksternaliteter, som giver

anledning til den positive feedback, der eksisterer i markedet for dealsites. Omvendt er det en fordel

222 Shapiro, Carl og Varian, Hal R.; Information Rules, 1999, s. 176-180

Ibid, s. 183
Ibid, s. 176
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for dealsitet, at der ikke medfglger forpligtelser i fgrste forretningsmodel, eftersom det i udgangs-

punktet ikke har nogen risiko allokeret til sig.

Det kan pa baggrund af ovenstaende konstateres, at der eksisterer saerligt profitable forretningsmu-
ligheder for dealsitet i anden forretningsmodel, eftersom den patagne risiko kan medfgre stordrifts-
fordele, som i bedste fald kan fgre til, at det pagaeldende dealsite opnar stgrre markedsandele og
dermed udkonkurrerer andre aktgrer i markedet. Fgrste forretningsmodel indebaerer muligheden
for, at dealsitet kan minimere sine forpligtelser over for henholdsvis forbrugere og leverandgrer,
hvilket ikke er en mulighed, der eksisterer i anden forretningsmodel. Dog kan fgrste forretningsmo-
del medfgre mistede markedsandele som fglge af den manglende padragelse af risiko, eftersom al
risikoen allokeres til leverandgren, der star tilbage med ansvaret over for forbrugerne uanset dealsi-
tets uforenelige incitamenter. Leverandgren har dog mulighed for at pafgre dealsitet incitamenter

og dermed en del af risikoen, jf. afsnit 3.2.1.4.1.

Begge forretningsmodeller indeholder en mulighed for at udgve strategisk kontrahering og en risiko
for at udgve konventionel kontrahering. | denne sammenhang har dealsitets og leverandgrens
stgrrelser betydning, ligesom det har betydning, hvorvidt parterne gnsker et kort- eller langvarigt

samarbejde, hvilket analyseres nedenfor.

4.2. Konventionel versus strategisk kontrahering

Leverandgren fandtes i fgrste forretningsmodel at udggre principal og dealsitet agent og lige modsat
gor sig geldende i anden forretningsmodel, hvor dealsitet er principal og leverandgren er agent, jf.
afsnit 3.2.1.1. og 3.2.2.1. | fgrste forretningsmodel er al risikoen allokeret til leverandgren. | denne
sammenhang er der mulighed for at udgve strategisk kontrahering, safremt risikoallokeringen
stemmer overens med parternes respektive stgrrelser, der indikerer risikopraeferencerne.”> Om-
vendt er der risiko for udgvelse af konventionel kontrahering, hvis der ikke er overensstemmelse
mellem risikoallokeringen og risikopraeferencerne.?”® Den samme mulighed og risiko gor sig galden-

de i anden forretningsmodel, hvor dealsitet beerer al risikoen.

Safremt dealsitet i fgrste forretningsmodel er af en stor stgrrelse, vil det have mulighed for at sprede
sin risiko fordelt ud pa et stort antal leverandgrer og ma dermed anses for vaerende risikoneutral.
Leverandgrens mindre st@grrelse medvirker en begraenset mulighed for at sprede dets risiko, hvorfor

denne anses for at vaere risikoavers, jf. afsnit 3.2.1.3.2. Modsatningsvis vil et dealsite af en lille

22> Petersen, Bent og @stergaard, Kim; Reconciling formal contracts and relational governance through Strate-

gic Contracting, 2017, s. 15
2 Ibid, s. 14
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stgrrelse i anden forretningsmodel vaere afhangig af den stgrre leverandgr, der kan sprede sin risiko
ud pa forskellige dealsites eller andre distributionskanaler. | denne situation vil dealsitet anses for
veerende risikoavers og leverandgren risikoneutral, hvilket betyder, at risikoallokeringen i begge
modeller ikke er fordelt i henhold til parternes risikopraeferencer, eftersom risikoen i sa fald er
allokeret til den part, der er risikoavers. Der vil derfor vaere tale om konventionel kontrahering.
Konventionel kontrahering handler overordnet set om egen risikosikring, saledes at parterne i videst

227 ..
At risikoen er

muligt omfang forsgger at overfgre forskellige typer af risici til medkontrahenten.
allokeret til den risikoaverse part udtrykker pa denne baggrund, at den risikoneutrale part udeluk-
kende fokuserer pa at sikre egen risiko, hvorefter medkontrahenten pafgres al risiko og ansvar trods
sin risikoaverse profil. Dette ma siges at vaere tilfeeldet, nar risikoallokeringen i forretningsmodeller-
ne ikke er i overensstemmelse med parternes risikopraeferencer grundet deres respektive stgrrelser.
Den eneste made, hvorpa udfordringen kan Igses, er at allokere risikoen pa anden vis og lade den

risikoneutrale part baere en del heraf og dermed udgve strategisk kontrahering, eftersom risikoen

saledes vil veere allokeret i overensstemmelse med parternes risikopraeferencer.

Strategisk kontrahering laegger op til et leengerevarende samarbejde, hvor parterne fokuserer pa

. 228
feelles veerdiskabelse.

Der er som naevnt mulighed for at udgve strategisk kontrahering i begge
forretningsmodeller, safremt risikoallokeringen stemmer overens med parternes risikopraeferencer.
Strategisk kontrahering kan saledes udgves, nar parterne allokerer stgrstedelen af risikoen til den
risikoneutrale part i forholdet, hvilket laegger op til, at der opnas et leengerevarende samarbejde.
Udgangspunktet i formidlerforhold er, at formidleren i overensstemmelse med princippet om kon-
trakters relativitet ikke er direkte aftalepart og dermed ikke pligtsubjekt over for forbrugeren. Det
betyder, at et dealsite som formidler ikke baerer nogen risiko, hvorfor fgrste forretningsmodel som
udgangspunkt er den forretningsmodel, der bgr ggre sig gaeldende. Safremt dealsitet bevidst undla-
der at opfylde betingelserne i afsnit 2.4.1., der ellers skal opfyldes for ikke at indtraede i rollen som
pligtsubjekt, da patager dealsitet sig aktivt risikoen over for forbrugeren. Der er derfor tale om
bevidst risikodeling, hvor dealsitet fokuserer pa forretningsmulighederne i at veere pligtsubjekt og
samtidig tager hgjde for parternes risikopraeferencer, hvorefter der kontraheres strategisk. | anden
forretningsmodel tages der udgangspunkt i, at dealsitet udger en betydelig stgrrelse og leverandg-
ren en lille, hvilket giver dealsitet mulighed for at udnytte de positive netvaerkseksternaliteter, der

giver anledning til positiv feedback i markedet og pa den made opna stordriftsfordele, som kan

medvirke andre aktgrers mistede markedsandele, jf. figur 3.6.

227 @stergaard, Kim; Relevansen af interdisciplinaer forskning og empiri i samfundsvidenskaben i Retfeerd drgang

37,nr.3/146, 2014,s.6
228 Petersen, Bent og @stergaard, Kim; Reconciling formal contracts and relational governance through Strate-
gic Contracting, 2017, s. 8
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Trods muligheden for at udgve strategisk kontrahering i begge forretningsmodeller fglger ligeledes
en raekke udfordringer. | fgrste forretningsmodel er der en risiko for, at dealsitet markedsfgrer
leverandgrens produkter pa en aggressiv made, hvilket kan give forbrugeren grund til at have ureali-
stiske forventninger til produktet. Dette kan skabe en gget risiko for leverandgren i form af opfyldel-
ses- eller mangelskrav fra forbrugeren. Dealsitet har i denne forretningsmodel mulighed for at udvise
en opportunistisk adfaerd og free-ride pa leverandgrens ansvar, eftersom dealsitets profit er sikret,
nar produktet er formidlet til forbrugeren. Det er dermed leverandgren, der star tilbage med al
risikoen. Udfordringen vedrgrende hidden action kan lgses ved at udarbejde en incitamentsforenelig
kontrakt, der giver dealsitet incitamenter til at handle i overensstemmelse med leverandgrens
interesser, hvorved leverandgren saledes vil vaere villig til at indga kontrakten og samtidig skal deal-
sitet kompenseres for de omkostninger, der er forbundet med den ekstra risiko, der indfgres i inci-
tamentskontrakten. Leverandgren kan pa denne baggrund true dealsitet med at blive blacklistet,
safremt produktet ikke stemmer overens med forbrugernes forventninger grundet en forventnings-
skabende og aggressiv markedsfgring. | tilfaelde af at dealsitet ikke vil acceptere risikoen ved blackli-
sting, vil det vaere vanskeligt for leverandgren at se fordelene i at samarbejde med dealsitet. | denne
forretningsmodel er der netop tale om en leverandgr af en stor stgrrelse, hvorved leverandgren blot
kan anvende andre distributionskanaler, safremt denne ikke ser fordelen ved at indga et samarbej-
det med det lille dealsite. Dealsitets alternativ vil derfor vaere en ikkeeksisterende samarbejdsaftale
med leverandgren. Samarbejdsaftalen baseret pa incitamentskontrakten ma saledes anses for at
veere dealsitets kompensation, eftersom det giver dealsitet en hgjere profit at sikre en samarbejds-
aftale end den situation, hvor denne er ikkeeksisterende. P4 denne made palaegges dealsitet en del
af risikoen i et forsgg pa at udarbejde en incitamentsforenelig kontrakt. Spgrgsmalet er dog, hvorvidt
denne Igsning leegger op til et leengerevarende samarbejde, eftersom det skaber mistillid parterne
imellem. Det kan overvejes, om en regresadgang alternativt kan indfgres for at Igse incitamentspro-
blemet, da det kan skabe incitamenter for dealsitet og laegger op til et l&engerevarende samarbejde,
jf. afsnit 3.2.2.4.1.2. Leverandgren anses dog som ressourcestaerk og kan dermed indhente profitten
pa egen hand eller opna en stgrre kundekreds ved anvendelse af alternative distributionskanaler.
Grundet leverandgrens store stgrrelse og dennes mulighed for at overleve uden et dealsite af en lille
stgrrelse, vurderes det, at leverandgren ingen interesse har i at handtere besvaeret med at kraeve

regres.

| anden forretningsmodel anses det ligeledes som en udfordring, at der foreligger asymmetrisk
information i form af hidden action. Her har leverandgren mulighed for at free-ride pa dealsitets
ansvar over for forbrugeren og dermed minimere sine produktionsomkostninger, saledes at produk-

terne produceres pa billigste vis, hvilket gger risikoen for, at produktet lider af en mangel. Leveran-
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dgren opnar en hgjere profit ved at minimere produktionsomkostningerne, men denne forringelse
skaber ekstraomkostninger, der tilfalder dealsitet. Den samme Igsning som i fgrste forretningsmodel
gor sig geldende, hvilket vil sige, at dealsitet skal udarbejde en kontrakt, der forener parternes

incitamenter. Der findes flere mader at udarbejde kontrakten pa, som diskuteres nedenfor.

F@rst og fremmest kan dealsitet indfgre muligheden for at kunne blackliste leverandgren i de tilfael-
de, hvor der free-rides. At blackliste en leverandgr betyder, at samarbejdet brydes, hvilket ikke
stemmer overens med grundprincipperne i strategisk kontrahering, men naermere konventionel
kontrahering. Det er en vasentlig risiko at palaegge leverandgren incitamenter og det findes sveert at
kompensere herfor, eftersom det genererer en form for mistillid, at der eksisterer en risiko for at
blive blacklistet. | praksis viser det sig dog, at leverandgrer generelt blacklistes af dealsites, safremt
de ikke lever op til dealsitets forventninger og risikoberegninger.’” Det gaelder dermed ogsa i tilfeel-
de, hvor fgrste forretningsmodel finder anvendelse. Risikoen for at blive blacklistet ma saledes altid

vaere til stede, nar en leverandgr ikke handler i overensstemmelse med dealsitets interesser.

Som en anden Igsning pa udfordringen vedrgrende leverandgrens free-riding i anden forretnings-
model fremhaeves dealsitets regresadgang. Dealsitet har mulighed for at indfgre denne adgang i
kontrakten, saledes at leverandgren skal betale regres, safremt vedkommende anses for solidarisk
erstatningsansvarlig, hvilket ma siges at vaere tilfaeldet, nar der er produceret et mangelfuldt pro-
dukt. Dealsitet har mulighed for at kraeve fuld regres af leverandgren, safremt leverandgren henset
til ansvarets beskaffenhed og de gvrige omsteendigheder anses for vaerende udelukkende ansvarlig
for misligholdelsen, jf. erstatningsansvarslovens § 25, stk. 1. Denne Igsning leegger dog op til konven-
tionel kontrahering, eftersom dealsitet i sa fald overfgrer al risikoen til den mindre leverandgr, der
anses for at veere risikoavers. En adgang til at kraeve fuld regres findes pa denne baggrund ikke at

medfgre en optimal risikoallokering.

Som naevnt i afsnit 3.2.2.4.1.2. er regresadgang en mindre restriktiv made at skabe incitamenter for
leverandgren pa i forhold til blacklisting. Det skyldes, at der ved indfgrelse af en regresadgang er
mindre risiko for at leverandgren potentielt gar konkurs som fglge af, at denne blacklistes af dealsi-
tet. Ligeledes minimeres risikoen for at samarbejdet ophgrer. Regres lsegger op til bevidst risikode-
ling imellem parterne, nar leverandgren er solidarisk erstatningsansvarlig, hvilket vil vaere tilfaeldet,
nar leverandgren free-rider pa dealsitets ansvar og dermed producerer mangelfulde produkter.
Leverandgren kan via regresadgangen opna de rette incitamenter til at producere et kvalitetssikret
produkt, som stemmer overens med dealsitets interesser. Leverandgren vil som agent kraeve en

kompensation for den palagte risiko regresadgangen medfgrer i incitamentskontrakten. Denne

*2% Se bilag 1, spergsmal 3
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kompensation er som beskrevet i afsnit 3.2.2.4.1.2., at dealsitet ikke vil blackliste leverandgren som
ferste reaktion, da muligheden for at kraeve regres mindsker denne risiko og samtidig bevarer sam-
arbejdet mellem parterne, som anses for fordelagtigt for begge parter. Leverandgren har saledes en
mindsket risiko for at blive blacklistet af dealsitet og dermed minimeres risikoen for en eventuel
konkurserkleering. Delingen af risikoen ved regresadgang skaber incitamentsforenelighed og ggr, at
dealsitet finder det attraktivt at patage sig rollen som pligtsubjekt og dermed benytte sig af anden
forretningsmodel, som begge parter kan nyde godt af, jf. dealsitets forretningsmuligheder i afsnit
3.2.2.2. og leverandgrens begraensede risiko. Den bevidste risikodeling laegger op til et leengereva-
rende samarbejde, hvorfor der udgves strategisk kontrahering ved at udarbejde denne incitaments-
forenelige kontrakt, der skaber balance mellem risikooverfgrslens omkostninger og incitamentsska-

belsens gevinst.

| henhold til afsnit 3.2.2.4.1.3. er der som et sidste Igsningsforslag, for at sikre en optimal risikoallo-
kering, mulighed for at lade leverandgren betale en stgrre andel af salgets profit til dealsitet. Det vil
sige, at hvis dealsitet eksempelvis som udgangspunkt opnar 20 % af profitten i fgrste forretningsmo-
del, kan leverandgren saette profitten op til 40 % og lade dealsitet patage sig risikoen i henhold til
anden forretningsmodel. Leverandgren far dermed en profitabel aftale ved at slippe for at vaere
ansvarlig for forbrugernes opfyldelses- eller mangelskrav. Det manglende ansvar kan dog ligeledes
medvirke free-riding, hvorfor det bgr overvejes at kombinere regresadgangen med neervaerende
Igsningsforslag. Kombinationen vil bidrage til, at dealsitet opnar incitamenter til aktivt at undlade at
opfylde betingelserne i afsnit 2.4.1. og dermed benytte sig af anden forretningsmodel sammenholdt
med forretningsmulighederne i afsnit 3.2.2.2. Leverandgren opnar tillige incitamenter til at handle i
overensstemmelse med dealsitets interesser, eftersom alternativet findes at veere en risiko for
blacklisting og subsidiart en ikkeeksisterende samarbejdsaftale pa preemisserne i anden forret-
ningsmodel, hvorefter der udelukkende er mulighed for at benytte sig af fgrste forretningsmodel,
som er udgangspunktet i dansk ret. | henhold til afsnit 3.2.1.4.1. vil leverandgren i fgrste forret-
ningsmodel sta tilbage med stgrstedelen af ansvaret over for forbrugerne og risikoen vil i sa fald ikke
veere allokeret i henhold til parternes risikopraeferencer, idet der i naervaerende situation tages
udgangspunkt i et dealsite af en stor stgrrelse og en leverandgr af en lille. Kompensationen for
leverandgrens patagne risiko anses saledes for at vaere den hgjere profit, der opnas som fglge af den
begraensede risiko i anden forretningsmodel frem for den oprindelige kontrakt, hvor dealsitet baerer

al risiko og dermed ikke vil acceptere.

Som navnt i afsnit 3.2.2.4.1.3. er det ikke muligt at befinde sig i anden forretningsmodel, safremt
dealsitet ikke kompenseres for den patagne risiko. Udfordringen er dog, at det i praksis kan vaere

svaert for leverandgrer af mindre stgrrelser at afsta en vaesentlig andel af profitten til dealsitet.
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Dealsitet Sweetdeal finder sig ngdsaget til at kraeve denne stgrre profitandel af de stgrre og loyale
leverandgrer, som har ressourcer til at kompensere dealsitet for at baere stgrstedelen af risikoen.”*°
Det er derfor ikke ngdvendigvis ligetil at benytte sig af anden forretningsmodel i praksis, safremt der
tages udgangspunkt i leverandgrer af sma stgrrelser overfor stgrre dealsites, som er tilfaldet i
afhandlingen. Dog ma der kunne findes en Igsning pa at lade leverandgrer af sma stgrrelser afholde
en lidt st@grre andel af profitten end i fgrste forretningsmodel og samtidig lade dealsitet have regres-
adgang. At lade leverandgren afgive en stgrre profitandel til dealsitet i forhold til, hvad dealsitet
ellers kan opna ved at benytte sig af fgrste forretningsmodel, er et udtryk for bevidst risikodeling,
hvor der tages hgjde for parternes risikopraferencer og samtidig skabes incitamenter for leverandg-
ren til at handle i overensstemmelse med dealsitets interesser ved at pafgre risiko i form af afgivelse
af en hgjere andel af salgets profit og eventuelt dealsitets regresadgang. Parterne udgver pa denne
baggrund strategisk kontrahering ved bevidst at dele risikoen, eftersom der opnas falles vardiska-

. 231
belse og vedvarende konkurrencemaessige fordele.

Pa baggrund af ovenstaende diskussion viser det sig, at der er mulighed for at udgve strategisk
kontrahering i begge forretningsmodeller. Anden forretningsmodel indebaerer dog mere profitable
forretningsmuligheder for dealsitet end fgrste forretningsmodel i form af muligheden for at opna
stordriftsfordele grundet den positive feedback i markedet. Samtidig kan anden forretningsmodels
udfordring vedrgrende leverandgrens free-riding lgses ved bevidst at dele risikoen ved dealsitets
regresadgang og pa den made skabe incitamenter for leverandgren til at handle i overensstemmelse
med dealsitets interesser. Leverandgren kompenseres for denne patagne risiko ved at opna en
hgjere profit i incitamentskontrakten end i den oprindelige kontrakt, som dealsitet ikke vil accepte-
re, da det i sa fald baerer al risikoen i tilfeelde af, at forbrugeren ggr et opfyldelses- eller mangelskrav
geldende. Dealsitet skal i henhold til praksis ligeledes tildeles en stgrre profitandel af salget ved at

232 p3 paggrund af disse muligheder, og forudsat at dealsitet er af

patage sig stgrstedelen af risikoen.
en stor stgrrelse og leverandgren af en lille, leegger anden forretningsmodel op til at udgve strate-
gisk kontrahering, ligesom den findes mest profitabel for dealsitet. Der skal i det fglgende afsnit ses
narmere pa, hvilke tanker direktgren af Sweetdeal ggr sig om anvendelsen af anden forretningsmo-

del i praksis.

% Se bilag 1, spergsmal 2

Petersen, Bent og @stergaard, Kim; Reconciling formal contracts and relational governance through Strate-
gic Contracting, 2017, s. 8
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4.3. Anden forretningsmodel i praksis

Sweetdeal er som naevnt Danmarks stgrste dealsite, hvorfor de anses for at have ressourcer og
kapacitet til potentielt at kunne opna de profitable muligheder analyseret i afsnit 3.2.2.2. Sweetdeal
oprettede for ar tilbage et dealsite, der benyttede sig af anden forretningsmodel og dermed havde
mulighed for at opna de ovenfor oplistede fordele. Dette understgtter, at det netop udelukkende er
store dealsites, der kan drage fordel af positive netvaerkseksternaliteter ved at patage sig risikoen, jf.

afsnit 3.2.2.2.2.1.2*3 Direktgren af Sweetdeal, Morten Boe Andersen, udtrykker det saledes:

"Vi forsggte os ellers med at handle som leverandgr for dr tilbage, hvor vi oprettede et andet dealsite
som formidlingsplatform. Det mdtte vi dog lukke, fordi vi IG inde med et stort varelager, som vi ikke
kunne skille os af med. Vi har taget et aktivt valg om at have en forretningsmodel, hvor vi har be-
graenset risiko og der findes helt sikkert fordele ved at pdtage sig ansvaret, men det medfgrer ligele-

des en gget risiko og det er ekstremt omkostningsfuldt."***

Morten Boe Andersens udtalelse kan klassificeres som Sweetdeals afprgvelse af anden forretnings-
model, hvor det oprettede dealsite patog sig rollen som pligtsubjekt over for forbrugeren. Dealsitet
afprgvede denne forretningsmodel, idet de vurderede, at forretningsmulighederne oversteg udfor-
dringerne og de derved kunne opna en gget profit ved at patage sig al risikoen. Dog viste det sig, at
det var for omkostningsfuldt at breende inde med et stort varelager, som de ikke kunne afszette det
til forbrugerne. Den pagaeldende samarbejdsaftale med leverandgren afspejlede ikke den patagede
risiko, hvorfor dealsitet skulle have opnaet en stgrre profit af leverandgren, for at anden forret-
ningsmodel ville vaere gkonomisk rentabel. Det tyder sdledes pa, at dealsitet og leverandgren ikke
har kontraheret strategisk. Parterne kunne have forsggt risikoen allokeret mere optimalt ved ikke at
lade dealsitet betale for produkterne pa forhand eller alternativt have faet en hgjere pris for netop
at veere i besiddelse af produkterne med risikoen for ikke at kunne afseette dem. Som Morten Boe
Andersen udtrykker, findes der fordele ved at benytte sig af anden forretningsmodel, men disse skal
opvejes af den medfglgende risiko og omkostningerne herved. Samtidig er det en forudsatning, at
der kontraheres strategisk, saledes at risikoen er allokeret efter parternes risikopraeferencer, der

giver anledning til et langvarigt samarbejde.

233 Shapiro, Carl og Varian, Hal R.; Information Rules, 1999, s. 183
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4.4. Det juridiske risikobegreb

| relation til ovenstaende afsnit findes der Igsninger, der indebaerer profitable muligheder for dealsi-
tet og som endvidere laegger op til udgvelse af strategisk kontrahering, hvor parterne pa forskellig
vis kan dele risikoen og pa den made begge opna profit ved at indga i et samarbejde. Det er dog
interessant at undersgge, om der findes nogle begraensninger for, hvordan risikoen bgr allokeres i

henhold til det juridiske risikobegreb.

Det juridiske risikobegreb knytter sig til det tilfeelde, at en part ikke kan rette et krav mod en anden

2> At beere risikoen betyder saledes, at den

part som fglge af en uforudset og tabsgivende haendelse.
pagaldende part baerer smerten og dermed eventuelle omkostninger som fglge af handelsen. |
naervaerende situation er dealsitet og leverandgren selv berettiget til at tage stilling til, hvorledes de
kendte risici skal allokeres ved indgéelse af kontraktforholdet, hvilket er i overensstemmelse med
det almindelige aftaleretlige princip vedrgrende aftalefrihed, jf. DL 5-1-1 og 5-1-2 samt aftalelovens
§ 1. Det betyder saledes, at parterne kan allokere risikoen som de vil og der dermed ikke findes
nogen begraensninger for, hvorledes dette bgr ggres. Eftersom parterne i henhold til de to forret-
ningsmodeller selv allokerer risikoen ud fra de respektive muligheder og udfordringer, findes det
ikke relevant at se narmere pa, hvem af parterne der er naermest til at baere risikoen. Det skal i

felgende afsnit undersgges, hvad den optimale risikoallokering er henset til de juridiske og gkonomi-

ske muligheder og begransninger, der er gennemgaet igennem afhandlingen.

4.5. Den optimale risikoallokering baseret pa de juridiske og @dkonomiske

muligheder og begraensninger

Igennem afhandlingen har dealsitet som virksomhed vaeret omdrejningspunktet, men det findes
ngdvendigt at inddrage leverandgrens og forbrugerens perspektiv for at opna en helhedsvurdering
af, hvilken risikoallokering der er at foretraekke i forholdet mellem et dealsite og en leverandgr.
Risikoallokeringen anses alene for veerende optimal, safremt der tages hgjde for de juridiske og
gkonomiske muligheder og begraensninger, der eksisterer i trepartsforholdet. Der vil sdledes anven-
des et interdisciplineert perspektiv, hvor afhandlingens hidtil juridiske og gkonomiske resultater

inddrages til vurderingen heraf.

Den juridiske analyse fremlagde tre kumulative betingelser, der skal tages i betragtning og opfyldes

af et dealsite, safremt denne gnsker at benytte sig af fgrste forretningsmodel. Dette bgr i seerdeles-

235 Andersen, Mads B. og Lookofsky, Joseph; Laerebog i obligationsret I, 2015, s. 145
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hed tages i betragtning, nar der er tale om et dealsite af en lille stgrrelse, der ikke har ressourcer til
at patage sig rollen som pligtsubjekt og dermed som udgangspunkt bzerer al risikoen. Safremt et
dealsite er af en stor st@rrelse, indebarer anden forretningsmodel flere profitable muligheder end
ferste forretningsmodel. Samtidig er anden forretningsmodel mere gennemskuelig for forbrugeren,
eftersom det udelukkende er dealsitet, forbrugeren skal rette henvendelse til i forbindelse med
aftalens indgaelse og opfyldelse. Endelig baerer leverandgren mindre risiko i anden forretningsmodel
sammenlignet med fgrste forretningsmodel, eftersom dealsitet som udgangspunkt har allokeret al

risiko til sig.

Det viste sig i afsnit 3.2.1.2.1. og 3.2.2.2.1., at der er mulighed for at udgve strategisk kontrahering,
safremt risikoen er allokeret i henhold til parternes risikopreeferencer, hvilket der ikke foreligger
nogle juridiske begraensninger for, jf. afsnit 4.4. Det betyder, at dealsitet skal bzere stgrstedelen af
risikoen i anden forretningsmodel, eftersom denne part anses for at veere af en stor stgrrelse og
dermed har mulighed for at sprede sin risiko i hgjere grad end den lille leverandgr. Risikoen bgr
derfor i henhold til de fremlagte gkonomiske resultater allokeres saledes, at dealsitet barer stgrste-
delen af risikoen, safremt dealsitet er af en stor stgrrelse og leverandgren af en lille. En sadan risiko-

allokering er illustreret i fglgende figur.

i Leverandgrens risiko

i Dealsitets risiko

Figur 4.2: Den optimale risikoallokering mellem dealsitet og leverandgren

Risikoen vurderes allokeret optimalt ved at lade leverandgren afgive en stgrre profitandel til dealsi-

236 Dette bidrager til kompensa-

tet, som stemmer overens med, hvad der blandt andet ses i praksis.
tionen af dealsitets risiko ved i udgangspunktet at patage sig al ansvaret i anden forretningsmodel.

Dog vurderes en stgrre profitandel ikke at Igse interessekonflikten, eftersom denne Igsning ikke

> Se bilag 1, spergsmal 2
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forener leverandgrens incitamenter med dealsitets interesser. Der bgr derfor ligeledes indfgres en

regresadgang for dealsitet.

Safremt dealsitet benytter sig af anden forretningsmodel og dermed bliver pligtsubjekt, fglger der
som naevnt en raekke profitable muligheder. Dealsitets virke som pligtsubjekt giver dog anledning til
nogle juridiske begraensninger, som er omdiskuteret i afsnit 2.5. Disse bestar i, at forbrugeren afskae-
res fra at paberabe sig afhjaelpning og omlevering ved en aftale om henholdsvis en lgsgregenstand
eller en tjenesteydelse. Ophaevelse vurderes ikke at veere en mulighed ved en tjenesteydelsesaftale,
men det anses som praktisk muligt, nar der er tale om en Igsgregenstand. At forbrugeren har mulig-
hed for at paberabe sig ophaevelse i forbindelse med en vasentlig mangelfuld Igsgregenstand anses
dog for uhensigtsmaessigt i praksis, eftersom dealsitet ikke er realdebitor og dermed ikke har inte-
resse i at vaere i besiddelse af genstanden, som leverandgren har leveret. Pa baggrund heraf har
forbrugeren i praksis saledes kun mulighed for at paberabe sig gkonomisk kompensation i form af
forholdsmaessigt afslag og/eller erstatning. | henhold til U.2016.1062@ er spgrgsmalet, om pabera-
belsen reelt er begraenset til erstatning. Denne udfordring anses for at kunne Igses ved, at forbruge-
ren ikke oplever en anledning til at ggre misligholdelsesbefgjelser galdende. Leverandgren skal
saledes vaere i besiddelse af tilstraekkelige incitamenter til at handle i overensstemmelse med dealsi-
tets interesser og pa den made eliminere den asymmetriske information, der giver leverandgren

237 safremt dealsitet formar at Igse

mulighed for at udgve opportunistisk adfeerd i form af free-riding.
incitamentsproblemet, kan det medfgre en minimeret risiko for, at forbrugeren gor et opfyldelses-
eller mangelskrav geeldende. Dealsitet er ngdt til at sikre sig, at leverandgren har tilstraekkelige
incitamenter, saledes at der ikke er behov for at dealsitet skal udgve misligholdelsesbefgjelser. | sa

fald vil anden forretningsmodel med en indfgrt regresadgang og leverandgrens stgrre afgivne profit-

andel veere optimal for alle i trepartsforholdet.

Uagtet at anden forretningsmodel i henhold til ovenstdende analyse anses som profitabel for alle
parter, findes det dog urealistisk, at forbrugeren ikke ggr misligholdelsesbefgjelser geeldende i prak-
sis. Det skyldes, at der ofte forekommer eksogene faktorer, som parterne ikke kan tage hgjde for,
uanset at incitamenterne er forenelige. Dealsitet kan saledes ikke undga, at forbrugeren fgr eller
siden stgtter ret pa bestemmelserne om misligholdelsesbefgjelser i kgbelovens §§ 78 og 80 og som
folger af obligationsrettens almindelige del. Bestemmelserne i kgbeloven er til for at beskytte for-
brugeren i forbrugerkgb, jf. de almindelige bemarkninger i lovforslaget om @ndring af kgbeloven.”*®
| praksis kan forbrugeren udelukkende ggre brug af erstatningsbefgjelsen i kgbelovens § 80, safremt

dealsitet er pligtsubjekt, hvilket resulterer i, at funktionen af kgbelovens § 78, stk. 1, nr. 1 og 2, samt

237 Bregn, Kirsten; Principal-agent-teori — med saerligt henblik pd Ignsystemer, 2004, s. 9
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de tilsvarende misligholdelsesbefgjelser i obligationsrettens almindelige del, ma anses som nyttelg-
se. Endvidere anses kgbelovens § 78, stk. 1, nr. 4 som nyttelgs, eftersom ophavelse vurderes at
vaere uhensigtsmaessig for dealsitet. Benytter dealsitet sig af anden forretningsmodel, afskeeres det
dermed fra at kunne opfylde forbrugernes gnsker om andre misligholdelsesbefgjelser end gkono-
misk kompensation i form af forholdsmaessigt afslag og/eller erstatning, hvorved misligholdelsesbe-
fojelsernes formal svaekkes i forbindelse med et forbrugerkgb. Dealsitet bgr pa denne baggrund
overveje, hvorvidt det har tilstraekkelige ressourcer til udelukkende at kunne udgve misligholdelses-
befgjelser i form af forholdsmaessigt afslag og/eller erstatning. Endvidere bgr det tage stilling til, om
de profitable forretningsmuligheder opvejer den betydelige risiko og omkostningerne forbundet

med at patage sig ansvaret over for forbrugerne.”*

| henhold til ovenstdende vurderes det, at anden forretningsmodel, med indfgrelse af dealsitets
regresadgang og opnaelse af en stgrre andel af profitten ved salget, er den optimale risikoallokering
henset til dealsitets forretningsmuligheder og udfordringer. Denne risikoallokering er dog udeluk-
kende optimal, safremt dealsitet er af en stor stgrrelse og dermed har tilstraekkelige ressourcer til at
patage sig st@rstedelen af ansvaret. Forbrugeren har reelt kun er mulighed for at opna forholdsmaes-
sigt afslag og/eller erstatning som de eneste misligholdelsesbefgjelser. Forbrugerbeskyttelsen ud-
fordres i denne sammenhang, eftersom forbrugeren afskeeres fra at kunne ggre de resterende
misligholdelsesbefgjelser gaeldende og risikoallokeringen i anden forretningsmodel anses derfor ikke
som hensigtsmaessig for forbrugeren. Risikoallokeringen er saledes ikke ngdvendigvis optimal for

forbrugeren, uagtet at den findes optimal for dealsitet og leverandgren.

4.6. Delkonklusion

Anden forretningsmodel indebzerer mere profitable muligheder for dealsitet end tilfeeldet i fgrste
forretningsmodel, eftersom dealsitets aktive patagen af al risikoen i anden forretningsmodel kan
give anledning til en gget efterspgrgsel fra forbrugere og leverandgrer. Dette kan medfgre stordrifts-
fordele for dealsitet og i bedste fald overtagelse af stgrre markedsandele, hvorefter andre aktgrer
mister markedsandele, forudsat at dealsitet er af en stor stgrrelse og leverandgren af en lille. Der er
endvidere tale om bevidst risikodeling i anden forretningsmodel, safremt et dealsite af en stor stgr-
relse aktivt patager sig risikoen ved at undlade at opfylde betingelserne i afsnit 2.4.1., idet denne
part bedre kan bzere risikoen end leverandgren, der i dette tilfelde antages at veere af en lille stgr-
relse. Anden forretningsmodel laegger saledes op til udgvelse af strategisk kontrahering, hvor par-

terne bevidst allokerer risikoen og pa den made opnar faelles veerdiskabelse og mulighed for et

¥ Se bilag 1, spprgsmal 4

96



langvarigt samarbejde. Parterne allokerer risikoen optimalt ved, at dealsitet ex ante indfgrer en
regresadgang og lader leverandgren afgive en stgrre andel af salgets profit til dealsitet. Uagtet at
anden forretningsmodel henset til den gennemgaede gkonomiske teori anses for at vaere den opti-
male risikoallokering, fglger en reekke juridiske begreensninger for dealsitet ved at veere ansvarlig
over for forbrugeren. Det skyldes, at forbrugeren i praksis reelt kun har mulighed for at kraeve gko-
nomisk kompensation i form af forholdsmaessigt afslag og/eller erstatning. Bestemmelsen om mis-
ligholdelsesbefgjelser i kgbelovens § 78, stk. 1, nr. 1, 2 og 4 samt tilsvarende misligholdelsesbefgjel-
ser i obligationsrettens almindelige del mister saledes deres betydning, hvilket anses for uhensigts-
maessigt i forhold til forbrugerens beskyttelse. Uagtet at risikoallokeringen i anden forretningsmodel
med de dertilhgrende Igsningsforslag findes optimal for dealsitet og leverandgren, findes risikoallo-

keringen dermed ikke ngdvendigvis for vaerende optimal for forbrugeren.
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Kapitel 5. Konklusion

Det konkluderes ud fra afhandlingens analyse, at de tre kumulative betingelser udsprunget af for-
midlingsreglerne findes opfyldt, hvorved et dealsite kvalificeres som formidler. | henhold til princip-
pet om kontrakters relativitet indebaerer denne kvalificering, at den bagvedliggende leverandgr som
udgangspunkt er ansvarlig over for forbrugeren og dermed pligtsubjekt. Denne retsstilling er dog kun
geldende, safremt et dealsite opfylder afhandlingens udledte betingelser baseret pa retspraksis.
Som den fgrste betingelse skal der foreligge et vedtaget formidlerforbehold inter partes. Dernaest er
dealsitet ngdsaget til at ggre forbrugeren opmaerksom pa formidlerforbeholdet pd en tydeligt,
tilstraekkelig klar og let forstaelig made, saledes at den almindelige forbruger ved accept af kontrakt-
vilkarene kan udlede, at dealsitet ikke er vedkommendes direkte aftalepart. Endelig er det en forud-
seetning, at dealsitet ikke involverer sig i aftalens opfyldelse i en sddan grad, der kan give forbruge-
ren fgje til at ga ud fra, at dealsitet er direkte aftalepart. Safremt dealsitet ikke opfylder de udledte
betingelser, er det ubestridt, at dealsitet omfattes af formidlingsreglernes anvendelsesomrade,
hvilket medfgrer, at dealsitet anses som ansvarlig for aftalens opfyldelse over for forbrugeren. Anses
dealsitet som ansvarlig over for forbrugeren og dermed pligtsubjekt er konsekvensen, at forbrugeren
bliver afskaret fra at kunne ggre en rakke misligholdelsesbefgjelser gaeldende som fglge af, at
dealsitet ikke er realdebitor. Det skyldes, at der ved k@b af en Igsgregenstand i praksis udelukkende
er muligt for dealsitet at foretage ophaevelse eller gkonomisk kompensation i form af forholdsmaes-
sigt afslag og/eller erstatning, hvor ophaevelse dog ikke findes hensigtsmaessig for dealsitet. Endvide-
re er det alene muligt for dealsitet at udgve forholdsmaessigt afslag og/eller erstatning i praksis, nar
der er tale om en tjenesteydelsesaftale. Det kan konkluderes, at safremt dealsitet anses for vaerende
pligtsubjekt, vil forbrugeren i praksis reelt kun have mulighed for at paberabe sig forholdsmaessigt
afslag og/eller erstatning uanset realydelse, hvorved der sker en begransning af obligationsrettens

almindelige og specielle del.

Dealsitet kan benytte sig af to forretningsmodeller, hvor henholdsvis den bagvedliggende leverandgr
eller dealsitet selv er pligtsubjekt. | fgrste forretningsmodel bzerer den bagvedliggende leverandgr al
risikoen, eftersom denne er pligtsubjekt, hvorved der for dealsitet opstar mulighed for fritagelse af
forpligtelser over for forbrugeren i forbindelse med opfyldelses- eller mangelskrav. Udfordringen
bestar dog i, at det manglende ansvar skaber asymmetrisk information, der giver dealsitet anledning
til at udgve opportunistisk adfaerd i form af aggressiv markedsfgring. Lgsningen pa denne udfordring
er at true dealsitet med at blive blacklistet, nar et opfyldelses- eller mangelskrav opstar. | anden
forretningsmodel, hvor dealsitet baerer risikoen, findes asymmetrisk information ligeledes at veere
en udfordring, eftersom leverandgren har mulighed for at free-ride pa dealsitets ansvar ved at mini-

mere sine produktionsomkostninger. Dealsitet kan Igse denne udfordring ved at indfgre en risiko for
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blacklisting eller en regresadgang, hvor sidstnaevnte bgr kombineres med at lade leverandgren afsta
en stgrre andel af salgets profit til dealsitet. Anden forretningsmodel indebaerer ogsa en profitabel
mulighed for dealsitet, da der eksisterer positive netvaerkseksternaliteter i markedet, som giver
anledning til positiv feedback. Dealsitet kan potentielt ende i en virtuous cycle ved aktivt at patage
sig rollen som pligtsubjekt. Tiltaget medfgrer en gget efterspgrgsel, der fgrer til stordriftsfordele,
som i bedste fald resulterer i stgrre markedsandele samtidig med, at andre aktgrer i markedet
udkonkurreres. Begge forretningsmodeller medfgrer en mulighed for at udgve strategisk kontrahe-
ring og en risiko for at udgve konventionel kontrahering afhaengig af, om risikoallokeringen stemmer

overens med parternes stgrrelser, der indikerer deres risikopraeferencer.

Henset til dealsitets forretningsmuligheder og udfordringer konkluderes anden forretningsmodel at
indebzere den optimale risikoallokering mellem dealsitet og leverandgren, forudsat at dealsitet er af
en stor stgrrelse og det indfgrer en regresadgang kombineret med leverandgrens stgrre afgivne
andel af salgets profit. Der laegges saledes op til udgvelse af strategisk kontrahering ved at parterne
bevidst deler risikoen og dermed opna falles konkurrencemaessige fordele og mulighed for et lang-
varigt samarbejde. Denne risikoallokering betragtes dog ikke som vaerende optimal for forbrugeren,
eftersom denne i praksis afskaeres fra at kunne ggre andre misligholdelsesbefgjelser geeldende end
forholdsmaessigt afslag og/eller erstatning. Kgbelovens § 78, stk. 1, nr. 1, 2 og 4 samt de tilsvarende
misligholdelsesbefgjelser i obligationsrettens almindelige del mister deres betydning i denne sam-
menhang, hvilket ikke stemmer overens med forbrugerbeskyttelsen. Risikoallokeringen i anden
forretningsmodel er sdledes optimal for dealsitet og leverandgren, men uhensigtsmaessig for forbru-
geren, safremt vedkommende gnsker at paberdbe sig andre misligholdelsesbefgjelser end forholds-

maessigt afslag og/eller erstatning.
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Bilag

Bilag 1: Interview den 17. april 2018 med Morten Boe Andersen, direktgr i Sweetdeal

Spgrgsmal 1

Sweetdeal er jo Danmarks stgrste udbyder af deals og vi formoder, at | ofte indgdr samarbejder med
leverandgrer af mindre starrelser. Har | i disse tilfaelde overvejet at patage jer rollen som pligtsubjekt

og dermed blive ansvarlig over for forbrugeren i tilfeelde af et mangelskrav?
Svar:

Det handler jo om, hvilken forretningsmodel man gnsker. Vores forretningsmodel tager udgangs-
punkt i, at vi er en del af et stort mediehus (Berlingske Media) og at vi udelukkende gnsker at handle
som formidlingsplatform og ikke leverandgr. Vi forsggte os ellers med at handle som leverandgr for
ar tilbage, hvor vi oprettede en anden formidlingsplatform. Det matte vi dog lukke, fordi vi 13 inde
med et stort varelager, som vi ikke kunne skille os af med. Vi har taget et aktivt valg om at have en
forretningsmodel, hvor vi har begraenset risiko og der findes helt sikkert fordele ved at patage sig

ansvaret, men det medfgrer ligeledes en gget risiko og det er ekstremt omkostningsfuldt.

Vi gar faktisk ind og patager os ansvaret, nar der er tale om sma belgb, som en kunde gnsker refun-
deret. Det gor vi dog kun i tilfaelde, hvor vi har at ggre med loyale leverandgrer, som vi ikke vil be-

lemre med refunderingskrav af ubetydelige belgb.

Spgrgsmal 2

I relation til spgrgsmal 1, vil det da vaere et andet svar, sdfremt der indfgres en regresadgang eller at
leverandgren betaler en stgrre profitandel til jer som faglge af, at | patager jer rollen som pligtsub-

jekt?
Svar:

Det kommer an pa, hvor stor en profitandel vi taler om. Vi ville i princippet godt kunne patage os
den rolle, hvis vi kompenseres for det, men det ville betyde, at hele vores forretning matte sendre
forretningsmodel, fordi det er for kompliceret for kunderne, at vi som dealsite er ansvarlige for en
del af vores produkter, mens leverandgrerne er ansvarlige for en anden del. Denne forretningsmodel

benytter Vupti.com sig af, som har opnédet en markant gget omsaetning grundet deres ageren som
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bade formidler og leverandgr, men det betyder ogsa, at kunderne kan ende med at skulle have

handteret deres fremsatte krav af forskellige parter.

At patage sig rollen som pligtsubjekt medfgrer, at vi er ngdsaget til at traekke pa vores stgrre og
loyale leverandgrer, eftersom det er dem, der har rad til at betale en stgrre profitandel for at vi
patager os risikoen. Det er svaerere at traekke pa de sma leverandgrer, der i praksis ikke kan fa det til

at Igbe rundt, hvis vi tager den stgrste andel af salget.

Spgrgsmal 3

I relation til spgrgsmal 1, vil det da vaere et andet svar, hvis | kan blackliste de leverandgrer, der ikke

lever op til jeres forventninger?
Svar:

Hvad angar blacklisting, sa blacklister vi faktisk i forvejen de leverandgrer, der ikke lever op til vores
forventninger og risikoberegninger. Vi gar ind og laver dybdegdende analyser pa vores leverandgrer
og i de tilfaelde, hvor det bliver for risikofyldt at samarbejde, der blacklister vi dem. Sa det ville selv-

felgelig vaere den samme situation, hvis vi haeftede over for kunderne.

Spgrgsmal 4
Hvad skal der til for at | kunne finde pG at patage jer rollen som pligtsubjekt?
Svar:

| sidste ende handler det om, hvor stort en profitandel vi i Sweetdeal kan opna og dermed hvor hgj
kompensationen for risikoen er. Vi ville vaere ngdsaget til at have en stor kundeserviceafdeling,
ligesom vi ville skulle foretage omfattende risikoanalyser af leverandgrerne samt andre omkost-
ningsfulde tiltag. Desuden ville vi som naevnt vaere ngdsaget til at eendre hele forretningen, fordi
andet vil skabe forvirring hos kunderne, jf. spgrgsmal 2. Vi ville derfor skulle modtage en betydelig

andel af salget for at patage os denne risiko.
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