neerlijie concur-

rentie door inter-
netverkoop? Als fabri-
kant is daar tegen op
te treden - maar een-
voudig is het niet.

H door ARNOUD BREITBARTH

AMSTERDAM - Internet-
verkoop verpest de markt. Als
groothandelaar in caravanae-
cessoires constateert Ed Ger-
ritsen, directeur van Defa Eu-
rope, dat bijna dagelijks. Zijn
klanten in de reguliere detsil-
handel - het grootste deel van
zijn omzet - klagen dat de con-
currentie op internet forslage-
1o prijzen hanteert en dreigen
de handelsrelatie op te zeg-
gen.

nMaar lever ik niet meer aan
de internetwinkels, dan ver-
lies ik ook een substantieel
deel van mijn omzet”, rekent
Gerritsen voor. Tot nu toe wa-
ren de webwinkels nog wel be-
reid de prijzen na een tele-
foontje aan te passen, maar
hoe lang dat stand blijft hou-
den, is de vraag.

qJe kunt je vaste afnemers
inieder goval niet zomaar wei-
geren te leveren”, weet de in
mededingingsrecht gespeciali-
seerde Merel Singeling van
Van der Steenhaven advoca-
ten. ,Je mag de handelsover
eenkomst niet stoppen omdat
jehet niet e2ns bent met de la-
ge prijzen die de internetwin-
kel hanteert. Wat wel kan, is
eisen stellen aan de inrichting
van de website,”

|
l Selectief
Len andere opiﬂssing is het
| opzeilcn van een seleetief dea-
l lernetwerk dat aan vaste eisen
moet voldoen., De voorwasr-
den hiervan moeten wel vast-
liggen en voor iedercen te
raadplegen zijn.

Ontdek het
gemak van yuki
boekhouden!

Gratis proberen?
Ga naar yukinl
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»Je kunt dan criteria voor
afnemers hanteren, mits die
voor iedereen hetzelfde zijn”,
stelt Singeling. Die criteria
kunnen onder meer gaan over
de locatie, de omvang van de
winkel en het kennisniveau
van de afnemer, maar ook de
afstand tot een andere geselec-
teerde dealer. ,Met de eisen
kunnen distributeurs sehui-
ven, zodat ze de klanten over-
houden die ze zelf willen heb-
ben. Voldoet iemand echter
aan de criteria, dan ben je wel
verplicht te leveren. Boven-
dien moeten de eisen redelijk
zijn, een prachtenpand als
voorwaarde stellen om com-
puters te mogen verkopen, zal
voor de rechter geen stand
houden,”

Wat vooralsnog niet mag, is
weigeren te leveren aan inter-
netwinkels. Als het aan de Eu-
ropese Commissie ligt, wordt
dat in de loop van dit jear an-
ders: fabrikenten die een se-
lectief dealernetwerk hebben,
mogen hun producten ontzeg-
gen aan webwinkels die niet
66k een fysicke winkel bezit-
ten.

De branchevereniging van
webwinkeliers, Thuiswin-
kel.org, protesteert hevig te-
gen het ophanden zijnde plan.
+De regels zouden oneerlijke
concurrentie moeten tegen-
goan omdat webwinkels geen
kosten voor een fysieke win-
kel en personeel zouden heb-
ben", zegt directeur Wijnand

s Merel Singelin

Jongen, Volgens de branche-
vereniging is de maatregel
juist oneerlijk. ,,0Ook webwin-
keliers plegen forse investe-
ringen.”

Groothendelaar Gerritsenis
overigens niet van plan de le-
vering aan webwinkels te sta-
ken:,Maarik denk er wel over
om eisen te stellen aan het ge-
bruik van ons logo en onze tek-
sten — dat moet het ergste leed
verzachten.”

In het mededingingsrecht,
dat in heel Europa geldt, is
vastgelegd welke eisen niet

'HANDELSRELATIE MET PRIJSSTUNTER IS NIET ZOMAAR TE STOPPEN

erm de markt
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aan afnemers gesteld mogen
worden, deze stasn op een
zwarte lijst (zie illustratie).
»Nu geldt een strikt totanlver-
bod voeor die afspraken, maar
waarschijnlijk wordt daar van-

DE REGELS

Leverancier mag
niet zomaar staken

Al dertig jaar verkoopt
Hans Weber® schoenen in
zijn buurtwinkel. Van de
omzet kan hij aardig laven,
al loopt hot geen storm. Een
grote scheenanfabrikant,
die vanaf het begin een
. groot deel van het as-
| sortiment lavert,

heeft vorige week la-

ten weten met in-
. gang van april niet
- mear te willen leve-
ren: de afzet bij Weber
Is volgens de fabrikant
te laag. .Mag dat zo-

- verkopen maar?”, vraagt de
nist-geselacteerde schaenenverkoper.
f dealer. Volgens advocate
* E Exclusieve doaler Merel Singeling is de
* verbiedan om &C handelwijze van de fa-
‘ Hﬂﬂﬂggm‘"':m" gen  brikant dubieus. ,Je
| iﬂzﬂnﬁulﬂ- mag een handelsrelatie
E . e heéindigen als dat niet
T B Non- voor afnemer tegen eerdere afspra-
pEcer g beding v jatt). ken ingaat, maar dat
M~ g moet wel met een rede-

lijke overgangstermijn ~
een maand is in dit geval
echt te lkart."

De duur van de opzeg-
termijn hangt onder meer
af van hos lang da relatie
heeft geduurd on hoe af-
hankelijk de verkoper is
van de fabrikant. ,Als tach-
tig procent van de collectie
van de verkaper uit artike-
lan van deze fabrikant be-
staat, kan de opzegtermijn
snel langer dan zes maan-
den zijn”, aldus Singeling.
De verkoper maet vol-
doenda tijd krijgen om sen
andere gelijkwaardige le-
verancier te vinden. Dat kost
nu eenmaal meer tijd als hij
in grote mata athankelijk is
van de leverancier.

* = gefingeerde naam

af de zomer saepeler] mee om-

an”, weet Singeling. , Als
jg:i?unt aantonen c%at ee%l 'ver-
boden’ afspraak uiteindelijk
goed is voor de marktwerking,
bijvoorbeeld bij een marktin-
troductie, dan wordt zo'n
zwartelijstafspraak  wellicht
toegestaan.”

Len andere wijziging die de-
ze zomer waarschijnlijk van
kracht wordt, betreft grens-
overschrijdende internettran-
sacties. Nu mag een leveran-
cier zijn afnemers nooit ver-
bieden klanten te accepteren
die - uit eigen beweging - van-
uit het buitenland bij hen aan-
kloppen. ,Maar als een fabri-
kant straks een nieuwe markt
betreedt en een lokale distri-
buteur fors moet investeren,
dan mag gedurende twee jaar
de verkoop via (web)winkels
in die nieuwe markt worden
beperkt.”
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