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Lingadore, for eksempel, har satt sammen 
en kolleksjon som omtales som kul og full 
av overraskelser. I den er det 19 forskjellige 
serier. Glitrende design, livlige farger og 
elegante detaljer, lover produktomtalen, 
som fremhever kolleksjonen både for den 
som liker tidløse klassikere og den som 
foretrekker dristige trender.

Her er alt fra grafiske trykk i asurblått via 
leopardtrykk til botanisk trykk med boho- 
stil.

Hver serie inneholder flere ulike over- og 
underdeler. I tillegg tilbyr de badedrakter og 
tilbehør som kaftaner, skjørt, kimonoer, 
tunikaer og en egen serie i frotté.

Alt badetøyet fra Lingadore kommer fra  størrelse 
36 til 44, med overdeler fra A- til F-cup.

Ved siden av badetøyet tilbyr Lingadore også 
sju nye serier med undertøy og en egen 
serie for dem som skal gifte seg. Sammen 
med de nye seriene har merket en stor 
grunnserie med undertøy som alltid ligger 
på lager.

– Eksklusive strender
Jannicke Skjoldhammer-Jansen gleder seg 
også til å presentere den nyeste kolleksjo-
nen fra Vacanze Italiane. Den kommer med 
et bredt spekter av temaer og stiler.
– Hver serie i kolleksjonen er designet for 
å uttrykke en atmosfære og fange essensen 

av de mest eksklusive stranddestinasjo-
nene, sier hun.
– Fra tropiske mønstre til klassiske og 
 elegante snitt, og innslag av sterke farger og 
originalitet. Jeg håper denne kolleksjonen 
inspirerer folk til å utforske kreativiteten sin 
og omfavne ånden av italiensk sommerferie, 
sier Skjoldhammer-Jansen.

Hun trekker for eksempel frem en serie som 
omtales som en ren fargeeksplosjon – og 
Flowery Camo, som henter tilbake den 
 klassiske kamuflasjen med et snev av rosa.

Passform
Kolleksjonen fra Nuria Ferrer omtales som 
sofistikerte og komfortable serier med pass-

Elegante badestiler
Eleganse fra Vacanze Italiane og passform fra Miradonna – det er bare to av stikkordene for de 

mange nye badekolleksjonene som Skjoldhammer Agenturer presenterer.

Vacanze Italiane.
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D
et er nemlig ikke uvanlig at det 
kommer krav fra butikker eller 
deres advokater om å få kjøpe 
varene, med anførsler om at det å 
nekte salg er et brudd på konkur­

ransereglene eller at de har en absolutt rett 
til å kjøpe leverandørens/forhandlerens 
varer. Det henvises gjerne til konkurranse­
loven §§ 10 og 11 og EØS­avtalens artikkel 
53 og 54. Men stemmer det?

Eksklusivt merke
Som et eksempel kan man se for seg at for­
handler X selger klesmerket Y på det norske 
markedet basert på en eneforhandler med 
leverandøren. Klesmerket Y er relativt 
 eksklusivt, og forhandler X ønsker derfor å 
begrense antallet butikker som får lov til å 
selge merket. 

For eksempel gjøres dette ved at forhand­
leren velger at det kun er én butikk i hver by 
av en viss størrelse som skal kunne føre 
merket. Man kan også se for seg at forhand­
leren sier nei til en spesifikk kunde av mer 
konkrete årsaker, for eksempel at kunden 
har et dårlig rykte hva gjelder betalings­
mislighold eller annet, eller at det gjør seg 
gjeldende begrensninger i produksjons­
mulighetene som gjør at videre omsetning 
naturlig må begrenses. 

Ikke ulovlig
Det klare utgangspunktet er at nei, dette er 
ikke ulovlig. En næringsdrivende har rett til 
selv å bestemme hvem man ønsker å inngå 
en avtale med. Jeg som advokat må selv 
 kunne bestemme meg for om jeg vil påta 
meg et oppdrag for en klient, og på akkurat 
samme måte må en forhandler kunne be­
stemme om man vil selge til en kunde eller 
ikke. Det er jo heller ikke slik at en butikk 
kan pålegges å handle fra en forhandler. 
Dette er sikker rett, og er lagt til grunn av 
konkurransemyndighetene over lang tid. 

Når dette utgangspunktet da er så klart, 
hva er da grunnen til at man allikevel opp­
lever at butikker eller deres advokater 
 hevder det motsatte? Det er ikke godt å si, 
men kan nok typisk bero på manglende 
kunnskap om et relativt komplisert regel­
verk, misforståelser og/eller et rent forsøk 
på å presse igjennom levering. 

Konkurranseloven
Strengt tatt kunne man satt punktum her. 
Jeg skal allikevel tydeliggjøre det litt opp 
mot konkurranselovens regler. 

Av gjeldende konkurranselovgivning 
følger det av konkurranseloven § 10 at 
 avtaler eller samordnet opptreden mellom 
foretak som har til formål eller virkning å 

hindre, innskrenke eller vri konkurranse, i 
utgangspunktet er forbudt. Men dersom 
forhandlerens valg om å begrense hvilke 
butikker som skal få kjøpe sine varer, er 
gjort helt på egenhånd, finnes det ikke noen 
avtale eller samordnet opptreden, og derved 
vil heller salgsnekten kunne rammes av 
bestemmelsen.  

Men selv om dette skulle være avtale­
basert eller bygge på en samordnet opp­
treden, vil en salgsnekt i seg selv vanskelig 
rammes av konkurransereglene. Både 
 gruppeunntakene i forskriften til konkurranse­
loven/Direktiv 720/2022 og konkurranse­

Leveringsnekt  
– kan jeg nekte å 

 selge mine varer til 
en butikk?

Vi får med jevne mellomrom spørsmål fra leverandører/
forhandlere om de lovlig kan nekte butikker å kjøpe sine varer. 

Illustrasjonsfoto: Colourbox
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form. Merket satser på å dekke behovene til 
en kvinne med et sjenerøst bryst og tilbyr 
kopp B, C, D, E og F.

Det er 14 serier i kolleksjonen; mange av 
dem med det som presseomtalen karakteri-
serer som strålende farger som gjenspeiler 
de siste motetrendene. Hver artikkel kan 
matches med kjoler og bukser.

Nuria Ferrer har en spesiell forkjærlighet 
for kvinner som har vært gjennom bryst-
operasjoner. Derfor er bikinier og bade-
drakter for å dekke behovene deres, en del 
av de fleste seriene.

Holder inne komfortabelt
Skjoldhammer Agenturer byr også på bade-
tøy med holdinn-effekt fra Miradonna.  
– Formingsstoffet Mirashape har vært en 
nøkkelkomponent i utformingen av kollek-
sjonen. Det har tillatt Miradonna å tilby 
plagg som ikke bare uttrykker eleganse og 
stil, men som også sikrer passform og støtte, 
sier Jannicke Skjoldhammer-Jansen.

Mirabasic-serien tilbyr bikinier og bade-
drakter i farger som oransje, lilla, bronse, 
smaragdgrønn, fuchsia og svart.

Evige problemer
Også undertøysmerket Janira arbeider for å 
løse de evige problemene med klær som for-
mer figuren og samtidig skal være behagelige å 
ha på. Undertøy og leggings skal være klassiske 
og komfortable, men også allsidige slik at de 
ikke bare kan brukes i treningsstudioet.

Etter å ha begynt med «shapewear» gikk det 
spanske merket videre med å lage andre 
typer undertøy med vekt på komfort og 
passform, og også moteundertøy. 

I Norge har Janira vært representert siden 
2017. Her kommer det nye modeller hver 
sesong. I basesortimentet finnes det bomull 
med og uten blonde, mikrofiber, holdinn- 
produkter og blondeserier. Mange av dem er 
sømløse slik at de ikke synes under trange 
bukser. Alle trusene har frotté i skrittet for å 
gjøre dem ekstra komfortable.

Bomull og blonder
Iconique presenterer en vår- og sommer-
kolleksjon som kombinerer tidløse klassik ere 
og innovative mønstre, ifølge kolleksjons-
omtalen. Den inneholder tidløse hvite 
 bomullsplagg med blondedetaljer, og 
 plaggene er nå også tilgjengelige i mer 
 levende fargevariasjoner.

Blomstermønstre og geometriske mønstre 
forsterker kolleksjonen, og der finnes det 
også dristige og eksentriske mønstre. 
Sommerkontrasten i hvitt og blått er frem-
tredende i enkelte deler av kolleksjonen.

I tillegg til klærne tilbyr Iconique også 
 bohemsk tilbehør som hårbøyler, clutcher, 
belter, vesker og hatter.
– Med denne kolleksjonen har ønsket vært 
å tilby kundene våre et komplett utvalg av 
alternativer, fra blomster- og geometriske 
mønstre til dristige og eksentriske trykk, 
sier Jannicke Skjoldhammer-Jansen.

Janira Lingadore Miradonna

Nuria Ferrer.

Iconique
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ADVOKAT HENRIK RENNER FREDRIKSEN,  
advokat/partner i Advokatfirmaet SGB 

lovens de såkalte «de minimis»­regler gir 
stor handlefrihet. Det lar seg ikke gjøre å gå 
nærmere inn på verken gruppeunntaket eller 
de minimis i denne artikkelen. En annen sak 
er at det fremstår som relativt krevende å 
vinne fram med argumentasjon rundt ulovlig 
salgsnekt selv om det mot formodning skulle 
ha noe for seg i det  enkelte tilfelle.

Vær varsom med sanksjon
Det man som forhandler imidlertid skal 
være varsom med, er der leveringsnektelse 
brukes som sanksjon mot butikkens forut­
gående handlinger som det ikke er lovlig 
adgang til å sanksjonere. 

For eksempel er det i konkurransereglene 
et forbud mot å fastsette bindende eller 
minste videresalgspriser fra butikk. Hvis 
dette allikevel gjøres uttrykkelig eller still­
tiende, og forhandleren slutter å levere til 
en butikk som ikke har respektert slike 
ulovlige pålegg, vil det være utslag av en 
utøvelse av et eksisterende avtaleforhold i 
strid med hardcore­bestemmelsene i nevnte 
gruppeunntak.

Kvalitativt system
Det kan også være greit å peke på at der en 
forhandler har etablert et selektivt distribu­
sjonsnett (som åpenbart gir mulighet til 

ikke å selge til ikke­autoriserte forhandlere), 
og dette er et rent kvalitativt system, vil 
forhandleren ikke kunne avvise butikker 
som objektivt sett oppfyller de kvalitets­
kriterier som er stilt.

Så hvis man som forhandler har satt seg i 
en slik posisjon, vil man ikke lovlig kunne 
avvise butikker som oppfyller kravene. 

Fra forhandlerens ståsted vil dette 
 uansett kunne løses enkelt ved å kombinere 
kvalitative og kvantitative begrensninger, 
for på den måten å kunne utelukke kvalifi­
serte butikker selv om de oppfyller kvalitets­
kravene. 

Dominerende aktører
Dette klare utgangspunktet om at salgsnekt/
leveringsnekt er lovlig, gjelder også såkalt 
dominerende aktører, i den grad det skulle 
være aktuelt å snakke om dominerende 
leverandører/forhandlere i klesbransjen.

 Men her kan man dog se for seg mer 
spesielle tilfeller der en leveringsnektelse 
nærmest eliminerer konkurransen på et 
marked, og at dette vil kunne tilsi et 
 misbruk av dominerende stilling som 
 rammes av konkurranseloven § 11.

Etter konkurranseloven § 11 gjelder for 
øvrig intet vilkår om at det foreligger en 
avtale eller samordnet opptreden, slik at 
også ensidig opptreden vil kunne rammes.

Veldig klar hovedregel
Oppsummert innebærer dette at man kan 
konkludere med at det som veldig klar 
 hovedregel ikke er noe i veien for at for­
handler X i vår sak selv bestemmer hvilke 
butikker man vil selge til eller ikke selge til. 
I hvert fall hvis man ikke er dominerende.  
Om man så får et brev om det motsatte, kan 
man i de aller fleste tilfeller ta det med 
 knusende ro. 

Det betyr også at forsmådde butikker 
nok kan spare seg den type henvendelser, og 
i stedet bruke sine krefter på enten å over­
bevise forhandleren om hvorfor nettopp 
vedkommendes butikk allikevel bør få 
komme på kundelisten, eller finne andre 
leverandører/forhandlere som er villige til å 
ta imot ens penger. 

Advokat Henrik Renner Fredriksen i Advokatfirmaet SGB jobber mye med agent- og distribusjonsrett og  franchise 
og bistår både agenter, hovedmenn, distributører, leverandører, franchisegivere og franchisetakere og  retailere ved 
inngåelse av avtaler, løpende spørsmål og i tvistesaker. Fredriksen er på listen over de beste  advokatene innenfor 
varehandel på Kapitals årlige advokatkåring. 
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SKØYEN

NI MERKER  
STILLER UT PÅ SJØLYST

ALMA: Norsk design med fokus på kvalitetsstoffer, hovedsakelig i 
naturmaterialer. Alma beskrives som designet for den aktive kvinne som 
er opptatt av passform og kombinasjonsmuligheter og som ønsker å 
bygge en garderobe som kan brukes over flere sesonger. – To årlige 
 kolleksjoner, gode priser, og høy kalkyle, sier Lyngstad.

SISTERS POINT: Dansk omgåendeleverandør 
med åtte leveringer per år. Totalkolleksjon med stor 
bredde, men med ekstra fokus på kjoler og topper, 
leveres i størrelsene XS til XL. – God kalkyle og 
rimelige produkter som passer til aktive jenter i alle 
aldre, skriver Hanne Lyngstad.

DIZ COLLECTION: Skjerfleverandør med 
 produkter som er håndplukket til det norske markedet. 
Stort utvalg i mønstre, kvaliteter, og farger. Ifølge Lyng-
stad er det hurtig levering fra hovedkontor og lager i 
Trondheim, fine priser og god kalkyle.

I år er det ni merker som stiller ut på Scandic Sjølyst: 
Alma, Mynthe, Sisters Point, Diz, Redesigned by Dixi, 
Dansk Copenhagen, Dyrberg/Kern, Eterna og Cawø.

Hanne Lyngstad har det administrative ansvaret for messen 
på Scandic-hotellet. Der finner du disse merkene:

ETERNA: En rendyrket bluseleverandør. Eterna 
 leverer tyske kvalitetsbluser i mange passformer, farger 
og mønstre, ifølge Lyngstad.

CAWÖ: Et stort utvalg badekåper og morgenkåper for 
omgående levering eller forhåndsordre. – Europas 
 ledende frottéleverandør, sier Hanne Lyngstad.

Norskdesignede Alma 
bruker hovedsakelig 
 naturmaterialer.
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