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platforme og effektiv konkurrence

Sporgsmal til drgftelse

e De store globale onlineplatforme er uomgaengelige handelspart-
nere for mange virksomheder verden over. Hvilke rammevilkar
er vigtige for, at erhvervslivet og forbrugerne kan udnytte de for-
dele, som online-platformene tilbyder?

Oplever dansk erhvervsliv, at de globale onlineplatforme bruger
deres markedsmagt pa en unfair (og ulovlig) made i konkurren-
cen? Og hvilke konkrete udfordringer giver det danske virksom-
heder og forbrugerne?

Globale onlineplatformes betydning for danske virk-

somheder, forbrugerne og effektiv konkurrence

Den digitale udvikling og udbredelsen af internettet har gjort det muligt for
nogle fa onlineplatforme at vokse til global stgrrelse pa relativt kort tid.
Nogle af disse platforme har en sddan markedsstyrke og udbredelse, at de
naermest er uomgaengelige handelspartnere, ogsa for danske virksomhe-
der. De fleste er allerede aktive i Danmark fx Facebook, Google, eBay,
Apple, Microsoft, Hotels.com og Airbnb, mens andre platforme med et
bredt udvalg af produkter, som fx Amazon og Alibaba er pa vej ind pa det
danske marked. Amazon tilbyder fx cloud-lgsninger til virksomheder.

Digitaliseringen og udbredelsen af internettet har eendret dynamikken og
konkurrencesituationen. Markeder er dbnet op, sa det bliver nemmere for
virksomheder at na ud til flere kunder, fx i udlandet. Det ggr det ogsa
nemmere for forbrugerne at handle hos flere virksomheder. Derved far de
adgang til et bredere udbud af varer og tjenester og far lettere ved at afsgge
markedet.

Digitalisering skaber samtidig grundlag for nye forretningsmodeller, som
kan styrke produktivitet og kapacitetsudnyttelse. Dette er med til at skabe
helt nye produkter til gavn for forbrugerne. Det geelder blandt andet inden



for en raeekke hjemmemarkedsorienterede serviceerhverv som eksempelvis
persontransport, liberale erhverv mv., hvor konkurrencen udefra ellers har
veeret mindre udtalt.

Pa nogle omrader er der opstaet nye forretningsmodeller samtidig med, at
markederne er vokset kraftigt. Eksempelvis er det samlede antal hotel-
overnatninger i Danmark steget veesentligt siden 2010, samtidig med at der
er sket en markant stigning i antallet af turister, der overnatter privat i
Danmark via Airbnb.

Tiden vil vise, hvor lzenge de store onlineplatforme kan opretholde meget
store markedsandele, og hvad der kraeves for at fastholde positionen. Der
er flere eksempler pa onlineplatforme, der hurtigt er blevet udkonkurreret.
Omvendt er der ogsa eksempler pa platforme, der har opretholdt meget
hgje markedsandele i mange ar (fx Windows, Google), selv om mange kon-
kurrenter har forsggt at vinde markedsandele. Det har imidlertid typisk
kraevet lgbende innovation og produktudvikling.

Udfordring 1: "The winner takes it all?” - Globale onlineplat-
forme kan udfordre den effektive konkurrence og presse nye,
mindre platforme og SMV’er

Som udgangspunkt styrker digitaliseringen nye virksomheders muligheder
for at komme ind pa et marked. Det skyldes bl.a., at omkostninger til fysiske
investeringer spiller en meget lille rolle pa nettet. Det kan endvidere veere
lettere og billigere at nd ud til en bred kreds af forbrugere. Lettere adgang
for nye virksomheder pa et marked styrker konkurrencen.

Hos onlineplatforme som fx Google, Amazon, Alibaba, eBay og Facebook
finder man typisk fglgende tre overordnede egenskaber, som er vigtige for
deres succes. Nar platformen har vokset sig stor er det ogsa med til at for-
steerke barriererne for nye konkurrenter:

e Der er sterke positive netvarkseffekter, dvs. platformene bliver me-
re veerdifulde for brugerne, jo flere der bruger dem.

e Virksomhederne opererer pa flere markeder, som er indbyrdes af-
haengige (flersidede markeder). Fx har nogle en forretningsmodel
der bade henvender sig til brugerne af en platform og til annoncgrer,
som betaler platformen for adgang til brugernes opmeerksomhed.
Det betyder, at platformen kan bruge indtjening pa den ene side af
markedet (typisk fra annoncgrerne) til at seette prisen lavt pa den
anden side af markedet (hos brugerne). Dette kan anvendes til at
kapre og fastholde brugerne pa platformen.

e Der er skalafordele i produktionen, dvs. omkostningerne ved at fa
flere brugere er lille.



e Derudover har platformene god mulighed for kan udvide udnytter
data og adgang til forbrugerne pa andre markeder og til andre pro-
dukter (samproduktionsfordele/scope). Amazon startede fx med at
seelge bgger, men salger nu stort set hvad som helst.

Ovenstdende forhold medfgrer bl.a. at konkurrenterne har svaert ved at
tilbyde lige sa attraktive ydelser til lige sa attraktive priser til de samme
lave enhedsomkostninger som de etablerede globale spillere. Det kan med-
fare, at kun den eller de stgrste spillere pa markedet opnar succes ("the
winner takes it all”) og at platformen derved opndr meget store markeds-
andele og bliver uomgaengelige handelspartnere for danske virksomheder.
Det geelder bl.a. tech-giganter som fx Amazon og Google.

Det kan endvidere vare svert for forbrugeren at gennemskue, om man
efter en sggning preaesenteres for tilbud fra alle relevante virksomheder
eller kun de virksomheder, som platformen samarbejder med og far beta-
ling fra. Det kan ogsa veere uklart, hvordan resultaterne er sorteret, og om
platformen fx far betaling for at praesentere et bestemt sggeresultat for
forbrugeren, og hvorvidt resultatet af sggningen maske afthaenger af, om
man har sggt fgr, hvor man sgger fra mv. Endelig kan det vaere uklart, om
det er platformen eller en anden virksomhed, som har ansvar for det pro-
dukt, som kgbes via platformen.

Spergsmal til drgftelse

De store globale onlineplatforme er uomgangelige handelspartnere
for mange virksomheder verden over. Hvilke rammevilkdr er vigtige
for, at erhvervslivet og forbrugerne kan udnytte de fordele, som onli-
neplatformene tilbyder?

Udfordring 2: Globale online platformes markedsmagt og mis-
brug af dominerende stilling

Det er grundleeggende sundt - og et afggrende traek ved et konkurrence-
praeget marked - at virksomheder gnsker at gge deres markedsandele.
Forbrugere og resten af samfundet kan opna gevinster ved, at virksomhe-
der sgger at bliver store og far mulighed for at udnytte skalafordele.

Men hvis virksomheder bliver sa store, at de kan siges at veere domineren-
de pa et marked, som flere globale onlineplatforme synes at veere, er det
afggrende for en effektiv konkurrence, at de ikke misbruger deres stilling



pa markedet. Det vil sige, at de hverken ma udnytte deres dominerende
stilling over for kunderne eller ved at ekskludere konkurrenter.

Et klassisk eksempel pa misbrug, der ekskluderer konkurrenter, er, at en
virksomhed anvender sin position pa det marked, hvor den er domineren-
de, til at begraense konkurrencen pa et andet marked (hvor den ikke ngd-
vendigvis er dominerende).

Konkurrencereglernes forbud mod misbrug af dominerende stilling har
vist sig egnede til at regulere de globale onlineplatformes adfeerd, nar disse
virksomheder har misbrugt deres markedsstyrke over for konkurrenter
(ex post). Det geelder fx Google Shopping-sagen fra 2017, hvor Europa-
Kommissionen fandt, at Google havde misbrugt sin dominerende stilling pa
markedet for online-sggning til at udelukke konkurrenter pa markedet for
e-handels-sammenligningssider.

Figur 1: Google-shopping misbrug af dominerende stilling
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Samtidig har konkurrencesagerne mod de globale onlineplatforme haft en
meget lang tidshorisont, fx 10 ar for Google-sagen. Det sammenholdt med,
at den digitale udvikling gar steerkt, kan betyde, at nye innovative potenti-
elle vaekstvirksomheder, fx SMV’er ma lukke ned, inden det bliver konsta-
teret, at en techgigant overtraeder konkurrencereglerne. Det kan skade
konkurrencen.

Bdde store og sma platformsvirksomheder er udover konkurrencereglerne
underlagt generelle rammevilkar, der bl.a. seetter rammer for, hvordan de
interagerer med deres kunder. Rammevilkarene er iseer vigtige for de 1
million virksomheder, som ifglge Europa-Kommission szlger deres varer
og tjienester gennem online platforme. Rammevilkdrene skal bl.a. bidrage
til, at ogsa mindre virksomheder kan konkurrere pa lige vilkar og hermed
bidrage til innovation, veekst og udvikling af nye forretningsmodeller.



Ifglge Europa-Kommissionen oplever naesten halvdelen af erhvervsbruger-
ne pa platforme imidlertid udfordringer i forholdet til platformene.

Det drejer sig seerligt om fglgende forhold:

e Pludselige @ndringer i platformenes kontraktvilkar

e Atvirksomhederne bliver udelukket fra at szelge deres produkter
pa platformene

o Atplatformene favoriserer deres egne produkter

e Uklare regler for rangordning af produkter

e Begreensning i virksomhedernes muligheder for at tilbyde bedre
priser mv. uden for platformen, samt

e Udfordringer med adgang til data om virksomhedens salg, mv. pa
platformen.

Der er saledes en oplevelse af, at de eksisterende rammevilkar ikke er fuld-
steendig tilpasset den digitale gkonomi.

For at imgdekomme flere af erhvervsbrugernes udfordringer, har Kommis-
sionen i april 2018 fremsat forslag til en forordning (P2B-forordningen),
der skal supplere konkurrencereglerne, sa platforme ikke udnytter deres
position overfor sma virksomheder, der salger varer og tjenesteydelser pa
platformene. Formalet er at sikre stgrre gennemsigtighed i de vilkar, som
platformene seetter for erhvervsbrugerne.

Spergsmal til drgftelse

Oplever dansk erhvervsliv, at de globale onlineplatforme bruger deres
markedsmagt pd en unfair (og ulovlig) mdde i konkurrencen? Og hvil-
ke konkrete udfordringer giver det danske virksomheder og forbruger-
ne?




