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5 spgrgsmal en virksomhed bgr

stille sig selv

Kontinuerlig fokus pa konkurrenceret er vigtig

Konkurrenceret kan til tider vaere en sveert handterbar stgrrelse. For nogenlunde
at fokusere indsatsen i forhold til at sikre sig, at ens virksomhed overholder
konkurrencereglerne kan man dog med jeevnlige mellemrum stille sig selv i hvert
fald fglgende fem spgrgsmal for at wvurdere, hvordan virksomhedens

konkurrenceretlige risikoeksponering og viden er:

1. Har vi samarbejde eller kontakt med konkurrenter?

At mgdes med sine konkurrenter i et rggfyldt lokale og aftale, at priserne stiger
naeste maned er himmelrabende ulovligt — det ved naesten alle. Mange andre
aftaler eller relationer med konkurrenter, herunder ogsa blot
informationsudveksling, kan imidlertid ogsa veere meget farlige. Groft sagt bgr en
virksomhed derfor forholde sig meget kritisk til enhver konkurrentrelation den

har og vurdere om den giver anledning til konkurrenceretlige udfordringer.

2. Hvad med udenlandske konkurrenter?

Umiddelbart kan det veere naturligt som dansk virksomhed at opfatte andre
danske aktgrer som deciderede konkurrenter, mens det opleves som noget
andet med udenlandske virksomheder, der producerer samme produkter.
"Sparring” eller “samarbejde” om priser, markeder, osv. kan imidlertid vaere lige
sa problematiske (eller maske vaerre) nar det er med udenlandske aktgrer. lkke
alle samarbejder er ulovlige, men det er vigtigt at forholde sig til sddanne ogsa pa

tveers af graenser.



3. Erviinvolveret i forhandlernes videresalgspriser?

Den kendte konkurrenceretlige slagsang, som formentlig hver en szlger kender,
er, at man ma have vejledende, men ikke bindende videresalgspriser. | en travl
hverdag med konstante telefoner og emails — og iseer i tilfeelde hvor Forhandler
1 beklager sig til seelgeren over Forhandlers 2 for lave priser — kan det dog vaere
nemt at komme pa den forkerte side at reglerne. For virksomheder, der er
involveret i forhandlers videresalgspriser, bgr der meget hyppigt vaere fokus p3,

at seelgerne ikke anvender redskaber i veerktgjskassen, der ikke ma bruges.

4. Har vi en holdning til forhandleres online-salg?

Online-salg kan vaere et smertensbarn for producent-virksomheder, da bare en
eller fa forhandlere, der er aktive online, kan skabe et markant prispres pa
producentens produkter. Som meget klar hovedregel ma producenten imidlertid
ikke blande sig heri, og virksomheden bgr vaere meget opmaerksom pa reglerne,

hvis den er i dialog med forhandlerne om deres online-salg.

5. Kender vores medarbejdere reglerne?

Dette spprgsmal synes maske oplagt eller indeholdt i de gvrige, men det er vigtigt,
at virksomheden aktivt kleeder medarbejderne pa til at undga konkurrence-
problemer. Et st nedskrevne regler, der samlet stgv i skuffen ggr ofte ikke
megen gavn. Javnlige og kortfattede brush-up seancer om reglerlerne kan
derimod vaere sardeles effektive. Dette bade i forhold til mangearige
medarbejdere, men ogsa nye medarbejdere, der ikke ngdvendigvis har hgrt om

reglerne for.
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