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Fintech og konkurransereglene

ar\

konkurransepolitikk som sitt spesialomrade.

SAMMENDRAG

Konkurransereglene legger visse begrensninger pa
bedriftenes adferd, herunder ogsa bedrifter i fintech-
naeringen. Hensikten er a lede konkurransen inn pa et
spor som er til fordel for kundene. Det er bedriftens eget
ansvar at reglene overholdes. En god test pa at en er pa
riktig side av streken, er at en opptrer pa en mate som
er til fordel for kundene. Konkurransebegrensende sam-
arbeid med konkurrenten, for eksempel samarbeid om

INNLEDNING

Fintech-naeringen mapaliklinje med alle andre naerin-
ger forholde seg til konkurransereglene. Dersom en
bryter med dette regelverket, kan det fa alvorlige
konsekvenser. Bare spor Telenor, SAS, Tomra eller
Odfjell, som harblittilagt betydelige gebyrer for brudd
pa konkurransereglene av enten norske, europeiske
elleramerikanske myndigheter. Jegvil her kort forklare
hovedlinjeneikonkurransereglene og fokusere panoen
omrader som er saerlig aktuelle for fintech. Det gjelder
sparsmalet om hvor langt selvstendige bedrifter kan ga
isittsamarbeid, og daseerlighva angar FoU, oghvordan
digitale plattformer med en sterk stilling i markedet
kan rammes av konkurransereglene.

KONKURRANSEREGLENE | ET NOGTTESKALL
Utgangspunktet er at bedrifter skal konkurrere helt
fritt med hverandre. Det er helt legitimt 4 oppna
profitt. Utsiktene til profitt kan stimulere bedrifter
til & strekke seg langt for & kapre kunder. Kampen om
kundene vil i mange tilfeller bety at den som tilbyr
kundene detbilligste og beste produktet, lykkes i kon-
kurransen og kaprer markedsandeler. Slik gnsker vi
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pris, er den mest alvorlige overtredelsen, og noe bade
sma og mellomstore bedrifter skal unnga. Bedrifter med
en dominerende stilling har et saerlig ansvar for a ikke
svekke konkurransen, herunder & sgrge for at de ikke
stenger ute brysomme utfordrere. Bedrifter ma ogsa
vaere oppmerksomme pa at oppkjgp som svekker kon-
kurransen, for eksempel oppkjgp av en naer konkurrent,
kan bli stanset.

som forbrukere & ha det, og for samfunnet totalt sett
er dette ogsa gunstig.

Problemeter at bedrifter kan tjene penger pamater
som ikke gagner kundene. Seerlig folgende handlinger
er problematiske for oss kunder:

» samarbeide med konkurrenten om a sette hay pris
til kundene

¢ stenge ute faktiske eller potensielle konkurrenter
som vil utfordre en stor bedrift

¢ Kkjope opp konkurrenter og dermed avlyse konkur-
ransen

Det er primeert nar bedriftene gjennom den typen

adferd gdelegger for konkurransen at konkurranse-
reglene er aktuelle. Disse reglene harblitt utviklet over
lang tid, og regelverket er langt pa vei harmonisert pa

tvers av land. Det er tre hovedpilarer i de fleste lands

konkurranseregler, helt i trad med de tre eksemplene

vist over pa uheldig form for adferd:

¢ Forbud mot konkurransebegrensende samarbeid
e Forbud mot 4 misbruke en dominerende stilling
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e Mulighet for inngrep mot fusjoner og oppkjep som
svekker konkurransen

Konkurransereglene betyr ikke at bedrifter skal regule-
res. De skal opptre frittinnenfor bestemte rammer. Det
kan betraktes som at noen dgrer for hva de kan gjore,
lukkes. I noen tilfeller er dgren helt 1ast og nekkelen
kastet, og i andre tilfeller kan den apnes. Ett eksem-
pel pa det forstnevnte er nar konkurrenter snakker
sammen om pris eller andre viktige konkurransepara-
metere. Et eksempel pa det sistnevnte er dersom bedrif-
tenkan argumentere for at det er bra for sluttkundene
at konkurrenter samarbeider om FoU (se senere).
Deterbedriftens eget ansvar a pase at de holder seg
pariktig side av loven. Bedrifter vil dermed bevisst-
gjores og ma selv aktivt ta stilling til om det de gjor, er
brudd pa konkurransereglene eller ikke. De kan ikke
lgpe tilnoen andre, for eksempel konkurransemyndig-
hetene, og sporre spesifikt om denne konkrete adferden
ertillatteller ikke. Det de kan gjore, er abe om generell
veiledning om regelverket, for eksempel i form av et
mote eller ved at konkurransemyndighetene holder
foredrag for bransjen om regelverket.
Deterstrengeregler for hvor tett du kan samarbeide
med konkurrentene dine. Hvis det er kontakt om vik-
tige konkurranseparametere, for eksempel prisbeslut-
ninger, er det en alvorlig overtredelse av forbudet mot
konkurransebegrensende avtaler. Det kan fore til gebyr
til selskapet og i de mest alvorlige tilfellene til person-
straff (bot eller fengsel). Det er ikke noe kravom noen
skriftlig avtale for at samarbeidet skal defineres som
ulovlig, ei heller noe krav om at adferden har hatt en
virkning i markedet. Det betyr for eksempel at dersom
dudiskuterer med din konkurrent hvilken pris hver av
dere skal sette, har du overtradt konkurranseloven. For
bedrifter er det viktig a tenke pahvasom er det sentrale
nar dekonkurrerer om kundene. Er det pris, eller er for
eksempel selve produktet like viktig? Hvis bedriftene
har kontakt med konkurrentene sine om disse aspek-
tene som erviktige for kundenes valg, er det stor fare for
atdetinnebaerer en overtredelse avkonkurranseloven.
I andre tilfeller er det kontakt mellom bedrifter i
ulike ledd i verdikjeden, for eksempel mellom en leve-
rander og en butikkjede som selger leverandgrens pro-
dukter til kundene. Generelt er det slik at det i slike
tilfeller er storre mulighet for tett kontakt uten at en
bryter med konkurransereglene. Det er for eksempel

ileverandgrens interesse at kunden far god informa-
sjon av butikken om produktets egenskaper. Da kan

leverander og kjede innga en kontrakt som oppmun-
trer kjeden til 4 selge mye av produktet. I den typen

kontrakter, det vil si sakalte vertikale avtaler, er det

typisk envurdering fra sak til sak om det foregar brudd

pakonkurransereglene eller ikke. Et viktig spgrsmal i

denne vurderingen er om kundene kanbli skadelidende

av den inngatte avtalen eller ikke.

For vertikale avtaler er det ogsa et generelt grup-
pefritak for selskaper som har under 30 prosent mar-
kedsandel. Det betyr at for eksempel leveranderer og
kjeder med en lav markedsandel star fritt til & innga
kontrakter segimellom. Unntaket er visse typer enefor-
handleravtaler ogde tilfeller der de setter en bindende
videresalgpris (for eksempel at leverandgren setter
butikkens pris ut til kundene). De to nevnte typene
adferd viluansett veere forbudt (del av sakalt hard core-
overtredelser), pa samme mate som a snakke med en
konkurrent om priser.

Bedrifter som ikke har en dominerende posisjon,
vil ikke kunne rammes av forbudet mot misbruk av
en dominerende stilling. Det betyr at de for eksempel
kan selge med tap, uten av det er fare for at de bryter
konkurransereglene. En dominerende stilling vil typisk
foreligge der et foretak har hgye markedsandeler og
betydelig storre markedsandeler enn konkurrentene.
Antallet konkurrenter, deres markedsandeler og mulig-
het for ekspansjon samt nye akterers etableringshind-
ringer og kunders kjopermakt er andre faktorer det tas
hensyn til for 4 avgjore om et foretak er dominerende.
Straks en bedriftblir definert som dominerende, vilden
fa et seerlig ansvar for a ikke svekke konkurransen. Det
betyr at det er flere typer adferd som kan bryte med
forbudet mot misbruk avdominans. For eksempel er det
streng praksis hva angar bruk av eksklusivavtaler over-
for kunder, for eksempel en leveranders avtale med en
butikkjede. Grunnen er at en slik adferd kan stenge ute
andre konkurrenter fra a levere til den samme kunden.
Tilsvarende er det streng praksis hva angar retroaktive
rabatter, altsa der en gir rabatt pa hele kvantumetnaren
passerer et visstvolum. Igjen er det frykt for at den domi-
nerende aktogren stenger potensielle konkurrenter ute.

Bedrifter er palagt 4 melde fusjon og oppkjep til
konkurransemyndighetene dersom de oppfyller ter-
skelverdier for arlig omsetning. Bedrifter i det norske
markedet er palagt 4 melde inn fusjon eller oppkjep



til Konkurransetilsynet dersom de samlet har en arlig
omsetning pa 1 mrd. NOK og den minste aktoren har
en arlig omsetning pa 100 MNOK. Det er inngreps-
grunnlag dersom fusjonen eller oppkjepet i betydelig
grad vil hindre effektiv konkurranse. Det foretas en
konkret vurdering av om det er fare for konkurranse-
skade. Bedriften har mulighet for 4 fremme et effekti-
vitetsforsvar, for eksempel vise til kostnadsbesparelser
som oppstar. Men for & na frem med sitt forsvar ma de
dokumentere at besparelsen kommer forbrukerne til
gode. Inngrep vil bety enten et forbud eller at fusjo-
nen eller oppkjepet godkjennes pa vilkar. Ett vilkar vil
kunne veere at den delen av virksomheten hvor de to
selskapene overlapper (kjemper om de samme kun-
dene), selges ut, slik at konkurransen ikke svekkes som
folge av oppkjopet eller fusjonen. Ett eksempel pa en
fusjon som er godkjent pa vilkar i Norge, er fusjonen
mellom Vipps, BankAxept og BankID. Konkurransetil-
synet sai2018 ja til denne fusjonen, men pa det vilkar
at konkurrerende betalingslgsninger far tilgang pa
ikke-diskriminerende vilkar til BankID og BankAxept.

SAMARBEID VERSUS KONKURRANSE

I den digitale gkonomien ser vi stadig nye former for

samarbeid, for eksempel nar det gjelder FoU (forskning

og utvikling). Det kan for eksempel veere oppstartsbe-
drifter innenfor fintech som gar sammen om & utvikle

nye produkter. La oss si at de to bedriftene begge haret

minimalt fotfeste i markedet, med til sammen under

ti prosent av markedet. Begge to gnsker a utfordre de

store aktgrene, men hver for seg sliter de med a vide-
reutvikle egne produkter. Kan dette FoU-samarbeidet

veere et problem i henhold til konkurranseloven? De

kan jo vitterlig betraktes som konkurrenter?

I utgangspunktet er svaret nei. Konkurranseloven
har et forbud mot konkurransebegrensende avtaler,
og hver avtale ma i utgangspunktet vurderes konkret.
Det er imidlertid gjort et unntak for blant annet FoU-
samarbeid. Hvis to bedrifter som er konkurrenter, sam-
let har under 25 prosent markedsandel, vil de under
visse bestemte forutsetninger ha unntak fra konkur-
ranselovens bestemmelse og dermed fritt kunne innga
FoU-samarbeid. Hvis de ikke er konkurrenter, vil de
heller ikke rammes av forbudet mot ulovlig samarbeid.

Dette betyr at det er fullt mulig for en liten bedrift
som er i oppstartfasen, &4 samarbeide om FoU med en
annen liten bedrift. Derimot er det ikke rett frem for
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en liten bedrift & samarbeide med en stor bedrift om

FoU. Da ma det foretas en konkret vurdering av om

det eristrid med konkurransereglene. Det sentrale

er om kundene kommer bedre ut som folge av FoU-
samarbeidet, i form av lavere priser, bedre kvalitet og
nye produkter, og om dette samarbeidet kunne veert

utfert pa en mindre inngripende mate.

Etviktig forbehold, selv for sméa bedrifter som sam-
arbeider, er at FoU-samarbeidet ikke smitter over pa
selve konkurransen i markedet om a vinne kunder.
Hver av bedriftene ma sta fritt til a selge produktet i
markedet og til 4 sette pris pa sitt produkt, uten pavirk-
ning avsin FoU-partnere. Samarbeid om priser til kun-
dene eller avtale om markedsdeling betraktes som en
alvorlig overtredelse avkonkurranseloven. Deter flere
eksempler pa at selv sma bedrifter er blitt demt for en
slik type overtredelse av konkurranseloven.

Store, konkurrerende bedrifter kan derimot fort
bryte med forbudet mot ulovlig samarbeid selv ved
rent FoU-samarbeid, uten noen som helst effekt pa for
eksempel prisingen tilkundene. I et marked med et fatall
store bedrifter kan konkurransen skje ved at bedriftene
kappes om a hadet mest attraktive produktet. Daer det
heltavgjerende at de hver for seg utvikler sine produkter
ogderigjennom heltuavhengig avhverandre kanlansere
nye produkter. Kundene er tjent med at de konkurrerer,
gjerne i all hemmelighet, om a videreutvikle sine pro-
dukter ogtjenester. Konkurranse om FoUvil typisk veere
gunstig for kundene i markeder med et fatall aktgrer.

Empiriske studier finner at detinoen situasjoner er
spesieltstor fare foratet samarbeid om FoU smitter over
tilmindre hard konkurranse pa pris tilkundene. Dette er
seerligtilfelletimarkeder der det er potensial for sékalt
koordinering, det vil si et potensial for relativt fredelig
sameksistens i stedet for hard priskonkurranse. Infor-
masjon som tilflyter de konkurrerende selskapene, samt
potensialet for en lik kostnadsstruktur, kan lede til at
FoU-samarbeid smitter over pa selve priskonkurransen
imarkedet for d vinne kunder. Dakan samarbeidet veere
ulovlig, selvom det ikke er noen direkte kontakt mellom
partene om selve prissettingen overfor sluttkundene.

Kort oppsummert er det av betydning om de som
gnsker a samarbeide, har en sterk stilling i markedet
eller ikke. Hvis de ikke har det, er det mye som taler
for at de har mulighet for FoU-samarbeid uten & bryte
konkurranselovens bestemmelser. Hvis de sammen
har en sterk stilling, vil det stille seg helt annerledes.
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Davil detvaere helt sentralt om FoU-samarbeidet er til
gunst for de kundene begge selger produktene sine til.

MISBRUK AV DOMINANS PA

DIGITALE PLATTFORMER

Store bedrifter, neermere bestemt de som har en domi-
nerende posisjon, har et seerlig ansvar for 4 ikke svekke
konkurransen. Det setter grenser for hvilke tiltak de
kan iverksette i kampen mot sma utfordrere. Hele hen-
sikten er a sikre at sméa utfordrere har en reell mulighet
til 4 konkurrere, til glede for oss forbrukere.

Noen av oss vil sikkert huske at Microsoft hadde
stor suksess utover 1990-tallet med sitt operativsystem
Windows. Selskapet fikk etter hvert en dominerende
stilling. Det er i seg selv ikke ulovlig. Nar selskaper
introduserer produkter som kundene foretrekker, er
det i utgangspunktet sveert bra for oss kunder.

Europakommisjonen og amerikanske konkurranse-
myndigheterbleimidlertid bekymret for om selskapet
misbrukte sin dominans ved 4 legge hindringeriveien
for at utfordrere skulle lykkes i a utfordre Microsofts
posisjon. Det har veert fort saker bade i Europakommi-
sjonenog USA, og en av sakene i Europakommisjonen
omhandlet Microsofts nettleser Internet Explorer. Den
ble en integrert del av Windows da Windows 98 ble
lanserti1998.

Som kunde fikk en automatisk installert Microsofts
nettleser nar en fikk installert operativsystemet Win-
dows. Dette gjorde det vanskelig for andre nettlesere
a bli foretrukket av kundene. Etter en klage fra blant
annet det norske selskapet Opera apnet Europakommi-
sjonen sak mot Microsoft. Europakommisjonen fryktet
at Microsoft brukte sin dominerende stilling i marke-
det for operativsystemer til 4 hindre konkurrenteri a
etablere segidet tilgrensende markedet for nettlesere.

12009 inngikk Microsoft en avtale med EU-kommi-
sjonen. Nar du kjepte en ny PC med Windows, fikk du
naopp etvindu der du matte velge én avflere nettlesere.
Dermed var det ikke lenger slik at Internet Explorer
ble automatisk valgt.

Googlevaren avdem som dro fordel av Europakom-
misjonens inngrep. Googles nettleser Google Chrome
bleietterkant oftere foretrukket avkundene. Paradok-
salt nok er det na nettopp Google som har kommet i
en lignende posisjon som Microsoft var i for 10-20 ar
siden. Europakommisjonen ga i perioden 2017-2019
tre store bater til nettopp Google pa til ssmmen 77 mil-

liarder kroner for  opptre pa en mate som favoriserte
selskapets egne tjenester. De har blant annet favorisert
sine egne tjenester Google Shopping, Google Search og
Google Chrome. Dette har lagt hindringer i veien for
konkurranse fra nye selskaper som kunne utfordret
Google. Konkurranseskaden har sammenheng med
hvordan den dominerende aktoren bruker datade har
om oss som brukere.

Den storste saken dreier seg om Googles produkt
Android. Google kjgpte i 2005 rettigheten til Android,
som naer det operativsystemet 80 prosent avverdens
mobiltelefoner benytter. Europakommisjonen er av
den oppfatning at Google siden 2011 har brukt Android
som et instrument for & sementere sin dominerende
posisjon i markedet for sgk fra mobiltelefoner og
for & svekke konkurransen i markedet for nettlesere.
Europakommisjonen ga selskapet en bot pa om lag
40 milliarder kroner.

Somenillustrasjon kan en tenke segat en produsent
av en mobiltelefon som bruker Android som operativ-
system, gnsker a installere Google Play, som benyttes
til & laste ned ulike apper pa den typen mobiler. Goo-
gle forlanger at produsenten kun far installere Google
Playdersom den samtidiginstallerer Google Search og
Google Chrome. I tillegg forlangte Google inntil 2014
eksklusivitet hva angar Google Search. Det var ikke til-
latt for produsenten a installere andre sgkemotorer
enn Google Search.

For & fa muligheten til a installere Google Play har
derfor mobilprodusenter med Android-operativsystem
veert tvunget til & installere bade Google Search og
Google Chrome. Det er damindre aktuelt for en kunde
avurdere andre selskapers sskemotor eller nettleser.
Utfordrere hadde derfor vansker med 8 komme til start-
streken i konkurransen mot Google.

Microsoft og Google har pa ulik tid hatt en svaert
sterk stilling innen henholdsvis operativsystem for
PC og sgkemotor for mobil (og PC). Det er imidlertid
ikke den sterke stillingen som er ulovlig, men i stedet
virkemidlene de har brukt for alegge hindringeriveien
for utfordrere sin vil etablere seg.

Problemet er at de gjennom sine handlinger redu-
serer forbrukernes valgfrihet, noe som kan illustrere
hva som kan veaere problematisk adferd blant akterer
fradigitale plattformer med en dominerende posisjon.
Gjennom sine default-lgsninger loses de fleste av oss
innpaderes egnelgsningeristedet for konkurrentenes



lgsninger. Ved at en dominerende akter kobler sammen
ulike egne tjenester, blir det sveert vanskelig for nye
utfordrere & vokse frem. Dominerende bedrifter som
har vokst frem som folge av attraktive produkter, kan
paden maten forlenge sitt eget livi stedet for at vi far
enda bedre tilbud fra nye utfordrere.
Europakommisjonens formal med a gripe inn har
ikke veert a beskytte konkurrentene, men derimot
konkurransen. Nar utfordrere far en mulighet til &
utfordre en dominerende aktor, vil det stimulere til
mer innovasjon og produktutvikling. Nye og mer attrak-
tive produkter kan ha en reell mulighet til 4 etablere
seg tidligere enn hva som ellers ville ha veert tilfellet,
og den dominerende aktgren tvinges til a skjerpe seg
og tilby enda bedre produkter. Vinnerne som falge av
denne skjerpede konkurransen er som alltid kundene.

NOEN AVSLUTTENDE MERKNADER

Alle bedrifter ma forholde seg til konkurransereglene.
Det er imidlertid stor forskjell pa handlingsrommet
forbedrifter med en sterk markedsposisjon og mindre
bedrifter som eriet sterkt konkurranseutsatt marked.

Christing Meyer

1ctor Normap,
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Dominerende bedrifter har et szerlig ansvar for a ikke
svekke konkurransen, mens sma bedrifter har stor
frihet i konkurransen. De sma bedriftene kan endog
fa drahjelp fra konkurransereglene ved at domine-
rende bedrifter har begrensninger i hva de kan gjore
i konkurransen mot utfordrere. Samtidig er det slik
at noen brudd pa konkurransereglene er mer alvor-
lige enn andre, og det er regler som bade sma og store
bedrifter ma forholde seg til. Det 4 ha kontakt med en
konkurrent om konkurransesensitivinformasjon, for
eksempel hvilke priser en skal sette, kan veere en ulovlig
handling bade for sma og store bedrifter.
Utgangspunktet er imidlertid at bedrifter skal kon-
kurrere fritt, safremt de unngar a tra over de strekene
i sanden som fglger av konkurransereglenes bestem-
melser. En god test pa at en er pa riktig side av streken,
eratenopptrer paenmate somer til fordel for kundene.
Bedrifter som vurderer a samarbeide med konkurren-
tene sine, bar starte med a stille seg spgrsmalet om hvil-
ket samarbeid som vil veere til gunst for kundene. Hvis
samarbeidet ikke gagner kundene, bor dette ikke veere
blant de alternativene som vurderes naermere. [m]

IKKE FOR A KONKURRERE

STRATEGI FOR FELLESSKAPETS TJENERE

CHRISTINE MEYER OG VICTOR NORMAN

Ikke for d konkurrere tar et oppgjer med den ukritiske bru-

ken av markedsgkonomiske begreper og styringsverktay i
offentlig sektor. Offentlige etater og virksomheter er ikke
der for & konkurrere, for a tjene penger eller for a hegne
om den kompetansen de bygger opp. De er der for a utfgre
oppgaver som velgerne har gitt dem, for a gjare det pa en
mate som innebzerer at de samme velgerne, i egenskap av
brukere, far mest mulig igjen for innsatsen, og for a dele
sine erfaringer og kunnskaper fritt med andre.

Boken bygger, ved hjelp av samfunnsgkonomisk og stra-

tegifaglig teori, et rammeverk for oppdragsformulering og
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