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YRKANDEN

Sméforetagarna yrkar att Marknadsdomstolen vid vite om 1.000.000 kronor,
eller annat kraftigt verkande vite som Marknadsdomstolen finner

verkningsfullt, forbjuder Yellow att i marknadsforing pasta att;

det &r brattom att acceptera erbjudandet, att erbjudandet enbart kommer att vara
tillgéingligt under begrénsad tid eller pé annat sitt ge intryck av att mottagaren
snabbt &r tvungen att acceptera erbjudandet for att inte gd miste om det nir s§

inte ar fallet

erbjudandet &r unikt for mottagaren eller att mottagaren skulle vara en av f3

sirskilt utvalda nér si inte ar fallet

bolaget inte vill sélja ndgot

eller annat péastdende med vésentligen samma innebord, om s inte r fallet.

Sméforetagarna yrkar erséttning for sina rittegdngskostnader med belopp som

kommer att anges senare.

RATTSLIGA GRUNDER

Att oriktigt ange att en produkt kommer att vara tillginglig enbart under
mycket begrénsad tid, eller att den kommer att vara tillginglig enbart pa
sérskilda villkor under en mycket begransad tid, for att f4 konsumenten att fatta
ett omedelbart beslut utan att ha tillrdcklig tid eller mojlighet att fatta ett
vilgrundat beslut dr en affdrsmetod som é&r otillborlig enligt Bilaga 1 p. 7 till
Europaparlamentet och rddets direktiv 2005/29/EG av den 11 maj 2005 om
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otillbérliga affirsmetoder som tilldimpas av nédringsidkare gentemot
konsumenter pd den inre marknaden och om é&ndring av radets direktiv

84/450/EEG och Europaparlamentets och radets direktiv 97/7/EG.

En nédringsidkare far vidare inte anvdnda sig av aggressiv marknadsforing.
Marknadsforingen ar att anse som aggressiv om den innefattar trakasserier,
tvang, fysiskt vald, hot cller annat aggressivt patryckningsmedel enligt 7 §
MFL. Att forsdtta mottagaren i en pressad situation genom att fe intryck av att
mottagaren har en synnerligen begrinsad tidsperiod att bestdmma sig torde
utgbra en- aggressiv affarsmetod. Séarskilt ndr det som i detta fall ror

telefonforséljning som i sig dr patrangande.

En néringsidkare far vid marknadsforing inte anvénda sig av felaktiga pastaenden
eller andra framstéllningar som é&r vilseledande. Pastdendena om att det &r brattom
att anta erbjudandet, att kunden &r sérskilt utvald samt att bolaget inte har for
avsikt att silja ndgot till mottagaren dr felaktiga och vilseledande. Pastdendena
péverkar mottagarens formaga att fatta ett vélgrundat affdrsbeslut och stér dérfor i

strid med 10 § p. 1-2, 3 st och 8 § MFL.

Péstaendena strider under alla forhallanden mot god marknadsforingssed enligt 5
och 6 §§ MFL eftersom de inte &r vederhéftiga och paverkar mottagarens formaga

att fatta ett vélgrundat affarsbeslut.

Grund for att meddela yrkat forbud foreligger dérfor jamlikt 23 § MFL liksom
att forena forbudet med vite jamlikt 26 § MFL. Ett forbud bor vara sé
formulerat att det inte bara tdcker den konkreta handlingen utan dven andra i

allt vdsentligt samma handlingar.
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OMSTANDIGHETER I SAK
Parterna

Smadforetagarna

Sméforetagarna &r en ideell forening som bestdr av en sammanslutning av
néringsidkare, foretrddesvis mindre bolag, som utsatts for Yellows
marknadsforing.  Syftet med  foreningen & att {8  Yellows

marknadsforingsmetoder att upphoéra.

Yellow

Yellow (dven kallat Yellow.nu, Comitnet, Yreg, Yrkesregistret m.m.) &r ett bolag
som erbjuder internetldsningar for smd och medelstora foretag. Enligt deras
egen webbsida bygger de webbsidor och designar dessa efter kunders 6nskemal
samt skapar e-handelssystem med produktbilder och information. De

registrerar doménnamn, pekar doméner, erbjuder e-mail, webmail, s6kord,

s6kmotorsanmaélan, bygger webbsidor och system for e-handel.

Den patalade marknadsforingen

Av Yellows marknadsforing i form av telefonsamtal till foretag framgér att Yellow
marknadsfor ett erbjudande bestdende av en “gratis” webbsida. I telefonsamtalet
utgar Yellows séljare frin ett manus som anger att Yellow behdver referenser pa
den ort dér den uppringde néaringsidkaren bedriver sin verksamhet som referens att
visa upp d4 séljare pa Yellow ska marknadsfora foretaget hos potentiella kunder pa
respektive ort, bilaga 1. Yellow anger att kunden 4r en av fa speciellt utvalda
foretag och att det dédrfor &r brattom for kunden att teckna avtal. De foretag som
accepterar att bli referenskunder erhédller produktion av en webbsida utan
produktionskostnad mot att Yellow far anvdnda den férdiga hemsidan i sin
framtida marknadsforing., Vidare anges att en motsvarande webbsida vanligen
kostar 15 000 till 20 000 kronor. Dérefter anges att det tillkommer en kostnad for

abonnemanget, kostnad for serverutrymme, om 590 kronor per ménad.
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Vid telefonsamtalen pépekar séljaren att kunden omgéaende méste, for att fa ta del
av erbjudandet, signera och faxa in ett underskrivet avtal. Séljaren dr mycket
pédrivande och ser till att kunden skriver pa innan eller i omedelbar anslutning till

att samtalet avslutas.

Informationen som ldmnas av séljaren dr felaktig och 1dmnad i syfte att fa kunden
att tro att denne &r speciellt utvald pa den ort kunden bedriver sin verksamhet.
Séljaren agerar mycket padrivande i syfte att forma kunden att underteckna avtalet.
Informationen é&r felaktig eftersom kunden inte dr speciellt utvald och att det inte
heller &r brattom att skriva pa. Yellow ringer inte utifrdn en begrénsad lista utan

ringer snarare sd manga som mojligt, se stycke 3.11 nedan.

Den av Yellow utlovade gratiswebbsidan har visat sig inte stimma Overens
med vad som utlovats och manga kunder har fatt betala flera génger mer &n
gingse marknadspris for det abonnemang de var tvungna att teckna for att
erhélla tjansten, bilaga 2. Manga kunder har aldrig erhallit en fungerande
webbsida trots att de betalt de fakturor som skickats till dem och att de vid
upprepade tillfdllen pépekat detta for Yellow.

Vidare dr avtalet som tecknats on6digt svart for kunden att ta sig ur, med bland
annat mycket ldnga bindningstider. For det fall avtalet inte ségs upp senast tre
maénader fore dess utgang forlangs det med 24 manader. Flera kunder har
forsokt att skicka skriftliga uppsidgningar bade per post, rekommenderat brev,
och per fax men trots detta pastdr Yellow att de inte mottagit nigon
uppsigning. Detta har medfort att ett flertal kunder har blivit tvungna att betala
ytterligére fakturor fran Yellow trots att de sagt upp avtalet i tid. Yellow hédvdar
hela tiden att de inte mottagit ndgon uppsdgning och skickar nya fakturor.
Yellow tvekar inte att ans6ka om stdmning gentemot de foretag som bestrider
betalningsskyldighet, trots att kunderna har sagt upp avtalet i enlighet med

Yellows villkor.
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Vid en forfrigan hos landets 48 tingsritter kan konstateras att Yellow genom
aren har ansokt om stimning gentemot fler 4n 850 av sina kunder, se bilaga 3
vilket 4r en sammanstillning av pdgdende och avslutade tvister i rikets
tingsrétter. Staimningsansokningarna fran Yellow fortsétter alltjimt att strémma
in. Detta fir anses visa att det &r en utarbetad strategi frén Yellow att
systematiskt neka att de mottagit uppsigningar och pa sé sétt kunna fortsétta att
skicka fakturor f6r den ytterligare period av avtalsbundenhet som intréffar vid

utebliven uppségning enligt avtalet.

Exempel pa Yellows metoder

I ett pigdende mal vid Attunda tingsritt, TS5466-08, &beropades ett
vittnesforhér med en tidigare anstilld sédljare pa Yellow. I vittnesforhoret,
bilaga 4, anger vittnet (GNPt siljarna erhll ett sdljmanus, dels
frin chefen och dels i form av fil pd varje sdljares dator. Av forhoret
framkommer att det av sdljmanuset, bilaga 1, och de instruktioner siljarna
erhdllit fran chefen (tid 06:00 i bilaga 3) har framgatt att sdljarna vid kontakt
med kunden ska framhélla att kunden &r utvald och att de ska vara elaka och
stressa kunden (tid 02:45).

I ett annat mal vid Orebro tingsritt, FT3969-08, dberopades ett forhdr med en
av Yellows kunder, (S RND. bilaga 5. 1 forhoret framkommer det att
sdljaren har uppgivit att en séljare pa foretaget ska dka ut till kundens region
och presentera referenssidor till potentiella kunder (tid 00:40). Léngre fram 1
forhoret (tid 01:20) anger vittnet att sdljaren har uppgivit att det &r helt
kostnadsfritt och att endast en mindre avgift for abonnemanget tillkommer.
Enligt vittnet var anledningen till att hon accepterade erbjudandet att Yellow
uppgivit att en av deras séljare skulle &ka ut i omradet och presentera hennes
webbsida och hennes foretag som ett referensobjekt for andra néringsidkare pé
orten (tid 02:50). Vidare anger vittnet att sdljaren tryckte pa att det var brattom,
hon var tvungen att skriva under samma dag eller sa fort det var mdjligt (tid
03:20). Vittnet anger ocksé att sdljaren framholl att hon var en av ett fétal
utvalda, fem eller tio, (tid 04:40). Vittnet uppger vidare att hon sagt upp avtalet
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enligt de villkor som séljaren uppgivit vid samtalet, per rekommenderat brev

men att Yellow pdstar sig inte ha tagit emot hennes uppsigning (tid 05:20).

Flera tidigare anstéllda séljare pd Yellow har kontaktat Smaforetagarna och
forklarat vilka metoder Yellow anvander sig av samt att de &r villiga att vittna
mot Yellow. En av dessa &r *som uppger i e-post till
Yellow att han under en arbetsinterviu med Yellows séljchef, Marcus
Johansson, fitt frigan hur han kédnde infor tanken att ljuga, bilaga 6. Efter en
kort intervju fick ~b6rja ringa. Den enda information och utbildning
han fick var att lyssna pa séljarnas “séljpitch” samt ett séljmanusmanus med
det innehdll som redovisats ovan. () vppger ocksa att siljarna inte hade
négra listor med utvalda kunder att ringa till utan hade endast tillgéng till gula
sidorna och Yellows eget yrkesregister. Detta ledde ofta till att olika séljare
ringde till samma kund och framforde samma argument. @ ommer dven

att kallas som vittne.

Vidare har en méngd polisanmélningar tagits upp dér maélsigandena anmalt
Yellow for bedrigeri eller forsok till bedrdgeri genom faktura. Nagra exempel

pa dessa anmélningar bifogas som bilaga 7.

SméfGretagarna har tagit fram en enkét i vilken sex fragor anges. Kunder och
tidigare kunder hos Yellow har ombetts att fylla i enkéten, nagra exempel
aterfinns i bilaga 8. Av svaren fran dessa ifyllda enkéter malas en liktydig bild
upp. I princip samtliga svar anger att det sdljmanus som bifogats till enkéten
stimmer Overens med det séljsamtal kunderna hade med Yellow. S& gott som

samtliga uppger att siljsamtalet var stressig, patvingande eller patréingande.

Sveriges television — Uppdrag granskning

Sveriges televisions TV-program Uppdrag granskning har vid tva tillfédllen
gjort reportage om Yellows forsdljningsmetoder. I dessa program har de
intervjuat bade siljare pd Yellow och kunder hos foretaget. I ett programs som
sindes den sjunde november 2007 berittar tidigare kunder att de blivit lovade

en gratis hemsida inklusive sékmotoroptimering, fri support m.m. Kunden
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skulle betala forst nér hemsidan var fardigstdlld och kunden godkint den. Det
framkommer &ven att siljarna vid samtalet anvéint det sédljmanus som beskrivs

ovan. Inspelning av programmet frén 2007 bifogas som bilaga 9.

I inledningen av reportaget uppger en fore detta kund till Yellow, D
@ . -t siljaren som kontaktat henne uppgivit att hon var utvald och att
hon skulle fa en gratis hemsida (tid 20:02:52).

En fore detta séljare talar om hur det gér till nér Yellow ringer upp potentiella
kunder (tid 20:07:30) En fore detta siljare intygar att det dr ett manus Yellows
séljare anvénder sig av (tid 20:09:30).

I inslaget uppger Anna Ahlstrand, avtalsansvarig pa Yellow, bland annat att det
inte finns ndgot séljmanus och att séljarna enbart jobbar per telefon. Det finns
inga séljare som aker ut till olika orter och triffar foretag enligt henne. (’finns
inget séljmanus”, tid: 20:07:52 — 20:08:00, “enbart per telefon”, tid 20:10:45 —
20:11:04).

En av Yellows tidigare kunder, -, uppger i inslaget att séljaren
som kontaktade henne ringde sju ginger per dag i tvd dagar och slutade inte
forréin kunden skrivit under avtalet. Enligt @l kinde hon sig pressad att
skriva under vilket hon ocksé gjorde till slut. (tid 20:15:36 — 20:16:03).

Reportern intervjuar en IT-journalist for att efterhdra skéligheten i det pris
Yellow fakturerar sina kunder. IT-journalisten uppger att Yellows pris ir cirka

1000 procent hogre dn konkurrenterna pa marknadens (tid 20:18:50)

I inslaget anger reportern att reportrarna pd Uppdrag granskning har kontaktat
37 kunder hos Yellow av vilka 31 inte fatt nigon hemsida trots att de betalat
fakturan (tid 20:20:00).

En tidigare anstilld pd Yellow uppger att det var vanligt forckommande att
olika siljare ringde till samma foretag. Vidare uppger hon att siljarna anviinde

sig av ett siljmanus och erbjod den gratis hemsidan till ett fatal utvalda kunder
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och att den var vird 20 000- 30 000 kronor vilket inte var sant. (tid 20:08:49 —
20:09:20).

I det program som séndes den nittonde mars 2008 beréttar reportrar, tidigare
kunder och fore detta anstdllda att en gratis hemsida inklusive
sokmotoroptimering, fri support m.m utlovats. Kunden skulle betala forst nér
hemsidan var fardigstélld och kunden godként den. Det framkommer dven att
sdljarna vid samtalet anvént det sdljmanus som beskrivs ovan. Inspelning av

programmet frén 2008 bifogas som bilaga 10.

Reportern uppger att de infor detta program har talat med 39 kunder till Yellow
och att de ger en samstdmmig bild av hur telefonsamtalen gatt till och att
sidljarna anvénder sig av sdljmanus (tid 20:31:11). Vid tiden (20:31:40) lédses

delar av séljmanuset upp.

Nagra samtal finns inspelade och ett av dessa, mellan en séljare pd Yellow och
- spelas upp i programmet, (tid 20:32:24). Samtalet foljer det

manus som bifogats hér som bilaga 1.

For att ta fram ytterligare beldgg for att samtalen gar till som fore detta
anstillda och tidigare kunder uppger startar reportrarna egna bolag for att se
om Yellow kommer att kontakta dem pa samma sétt som uppgivits av de fore
detta anstéllda och de tidigare kunderna, (tid 20:33:05). Yellow kontaktar
reportrarnas nystartade bolag och séljsamtalen f6ljer mallen (tid 20:33:20).

Tvé tidigare anstillda véljer att g& med pa att avsléja sina namn i TV-

programmet, (Do GNP D- intysar att uppligget

ar sa som tidigare kunder har uppgivit, (tid 20:34:26).

En anstdlld som valde att vara anonym vid inspelningen beréttar vad som
hénder nér en kund véljer att sdga upp sitt abonnemang, nédmligen att Yellow

pastér att de aldrig tagit emot uppsédgningen, (tid 20:37:15).
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Sammanfattning

Yellows marknadsfoting har varit omfattande och p&gatt under en lingre tid. Det
fir anses uppenbart att Yellows agerande allvarligt skadar medlemmarna i
Smaforetagarna ekonomiskt. Det fér vidare anses vara en synnerligen forslagen
och utarbetad strategi att stressa kunderna att ingd avtal, vilseleda kunderna om att
erbjudandet &r unikt samt uppge eller ge intryck av att Yellow inte séljer nigot utan

snarare gor mottagarna en tjénst.

RATTSLIGA GRUNDER

Marknadsforingslagen och forarbeten

Av Bilaga 1 till Europaparlamentet och rddets direktiv 2005/29/EG av den 11
maj 2005 om otillborliga affirsmetoder som tillimpas av niringsidkare
gentemot konsumenter pa den inre marknaden och om #ndring av radets
direktiv 84/450/EEG och Europaparlamentets och radets direktiv 97/7/EG,
punkten 7, foljer att en affirsmetod som under alla omstéindigheter ir att anse
som otillborlig ér att oriktigt ange att en produkt kommer att vara tillginglig
enbart under mycket begrénsad tid, eller att den kommer att vara tillgéinglig
enbart pd sirskilda villkor under en mycket begrinsad tid, for att fa
konsumenten att fatta ett omedelbart beslut utan att ha tillriicklig tid eller

mdjlighet att fatta ett vdlgrundat beslut.

Av 7 § MFL foljer att en ndringsidkare inte fir anvéinda sig av aggressiv
marknadsforing. Enligt paragrafens andra stycke dr marknadsforing att anse
som aggressiv om den innefattar trakasserier, tvang, fysiskt vald, hot eller

annat aggressivt patryckningsmedel.

Enligt 10 § MFL fér en néringsidkare vid marknadsforing inte anviinda sig av
felaktiga péstéenden eller andra framstéillningar som &r vilseledande i friga om
néringsidkarens egen eller ndgon annans nédringsverksamhet. detta giller
exempelvis framstéllningar som ror produktens forekomst, art, mingd, kvalitet

och andra utmérkande egenskaper (p.1). Enligt 10 § 3 st. far en niringsidkare
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inte heller uteldmna vésentlig information eller limna den visentliga
informationen pa ett oklart, obegripligt, tvetydigt eller annat oldmpligt sétt i
marknadsforingen. Marknadsforing som &r vilseledande enligt 10 § #r
otillbdrlig enligt 8 § om den péverkar eller sannolikt paverkar mottagarens

formaéga att fatta ett vilgrundat affdrsbeslut.

Enligt 5 § MFL skall marknadsforing stimma Overens med god
marknadsforingssed. Om  marknadsforingen  strider  mot god
marknadsforingssed &r den otillborlig om den, enligt 6 §, i mirkbar mén
péverkar eller sannolikt péverkar mottagarens formaga att fatta ett vilgrundat

affirsbeslut.

Utveckling av rdttsliga grunder

Av 7 § 2 stycke foljer att dven annat aggressivt patryckningsmedel omfattas av
bestimmelsen. Med uttrycket “annat aggressivt pétryckningsmedel” i denna
paragraf avses att ndringsidkaren utnyttjar sin maktstéllning for att utdva
pétryckning, dven utan vald eller hot om vald, pd ett sitt som avsevirt
inskrinker konsumentens forméga att fatta ett vilgrundat affdrsbeslut. Att en
marknadsaktivitet dr hogfrekvent eller sérskilt padrivande talar enligt lagens
motiv for att den kan anses utgbra aggressiv &tgird enligt 7 § MFL. Vid
bedémningen om en marknadsforingsétgird &r att anse som aggressiv ska en
helhetsbedomning foras av  omstdndigheterna i det enskilda fallet.
Omstéindigheter som néringsidkaren kénner till och utnyttjar for att paverka
konsumentens beslut avseende produkten ska ocksa beaktas om det forsimrar
konsumentens omdome. For att konstatera om marknadsforingen &r aggressiv
eller inte ska alla dess sérdrag och omsténdigheter kring den beaktas. Exempel
pd dessa finns uppréknade i artikel 9 direktiv 2005/29/EG. Hindelser att ta
hénsyn till &r bland annat betungande eller oproportionerliga hinder som inte
foljer av avtalet och som néringsidkaren anvénder sig av nir kunden vill utéva
sina réttigheter enligt avtalet, inbegripet rétten att hiva ett avtal. Upprikningen

1 artikel 9 &r inte uttdmmande. Aggressiv marknadsforing dr att anse som
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virde och det totala pris som faktiskt betalas.












