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Hvilket job er bedst? — szelger eller
indkgber?

| forhold til ét parameter er svaret i hvert fald klart

Er man indkgber, kan man i det store hele slippe for at skulle hgre om
konkurrenceret! Mens slgerne til frokost kan berette om raedslerne ved at sidde
igennem et flere timer langt foredrag om konkurrenceret, kan kollegerne fra

indkgbsafdelingen som regel forngje sig over at vaere gaet fri.

Det skyldes, at langt de fleste af konkurrencerettens restriktioner pavirker
saelgere snarere end indkgbere. Lidt forsimplet er tanken den, at var der fuld
frihed, vil slgere haeve salgspriserne, og det er skidt for kunder og ultimativt
forbrugere. Indkgbere derimod vil gerne sanke deres indkgbspriser, og selvom
det ikke ngdvendigvis resulterer i bedre slutpriser for forbrugerne, er det en
relativt oplagt mulighed, og typisk vil en virksomheds lavere indkgbspriser i hvert
fald ikke medfgre hgjere salgspriser eller andre negative konsekvenser for

forbrugerne.

Konkurrenceret ville jo dog ikke veere helt sig selv, hvis den ikke kunne genere
tilvaerelsen bare lidt for indkgbere ogsa, og derfor her nogle forhold om indkgb

at have in mente — trods alt:

e Generelt er en virksomhed fri til at forhandle sig til sa lav en indkgbspris
som muligt — uanset hvor himmelrdbende urimeligt szelgeren matte
synes, det er. For virksomheder med meget hgje markedsandele, kan

der veere en lille undtagelse her.



e Det har, iszer i de seneste par ar, imidlertid vaeret diskuteret, om en
indkgber ma kreeve at fa ”bedste pris” fra sin leverandgr, saledes
forstaet, at hvis leverandgren szelger billigere til andre, skal indkgberen
ogsa have den lavere pris. Ikke mindst sager om hotelbooking-portaler
har praeget debatten, og uanset den naeppe er helt afklaret, ma det
antages, at det for langt de fleste virksomheder ikke er i strid med
konkurrencereglerne at stille et sddan krav. Isaer for virksomheder med
hgje  markedsandele eller i situationer med  seerlige
markedskarakteristika bgr dog vurderes ngje, om kravet er

problematisk.

e For indkgbere i to eller flere virksomheder, herunder konkurrerende
virksomheder, er det ofte acceptabelt at foretage indkgb sammen for at
opna bedre indkgbspriser og -vilkar. Samarbejdet ma dog ikke veere et
daekke over et kartel for virksomhedernes salg, men forudsat at det ikke
er tilfaeldet, er der ret frie rammer. Isaer hvis virksomhederne er
konkurrenter og har samlede markedsandele pa over 15 % pa bade
indkgbs- og salgsmarkedet, er det dog relevant at vurdere effekten af

samarbejdet neermere.

e Informationsudveksling kan veere ngdvendigt og legitimt i
indkgbssamarbejder. Generelt skal (ogsa) indkgbere dog vaere forsigtige

med informationsudveksling med konkurrenter.

e Forskellige virksomheders indkgbere skal ikke i feellesskab boykotte
bestemte leverandgrer eller presse leverandgrer til at boykotte nogle af

indkgbernes konkurrenter.
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