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SIDE 2

OVERHOLDER DIN VIRKSOMHED KONKURRENCEREGLERNE?

Hvorfor skal jeg overholde
konkurrencereglerne?

Det kan have alvorlige konsekvenser at overtreede konkurrencereglerne. Hvis du ikke ved,
hvad reglerne gar ud p4, er der stgrre sandsynlighed for, at du overtreeder dem. Myndighe-
derne kan gribe ind, selv om du ikke vidste, at du gjorde noget ulovligt.

Kend alle de relevante regler

Konkurrencerettens primare forbud kender de fleste. Fx at det er ulovligt at aftale med en
konkurrent, hvem der skal vinde en kontrakt. Eller at dine forhandlere skal szlge produkterne
til en bestemt pris. Men ved du ogs3, at det kan vaere forbudt at udveksle prisoplysninger med
konkurrenter? Eller ikke at tage afstand, hvis du deltager i et mgde, hvor dine konkurrenter
aftaler noget ulovligt?

Beskyt dig - ogsa mod andre
Nar du ved, hvad der er tilladt og forbudt, kan du bedre undga at overtraede loven - og dermed
de konsekvenser, som en overtradelse kan have for din virksomhed.

Nar du kender reglerne, kan du ogsa bedre beskytte dig mod, at andre overtrader reglerne og
skader din virksomhed. Det kan fx veere dine leverandgrer, der har indgaet en kartelaftale, der
medfgrer hgjere indkgbspriser for dig. Du kan tippe Konkurrence- og Forbrugerstyrelsen om
sadanne overtradelser.

OVERTRZDELSER KAN SKADE DIN VIRKSOMHED

1. Darligt omdgmme
Din virksomheds omdgmme lider skade.

Bdde og fengsel
Din virksomhed risikerer bgde pa op til 10 pct. af omsatningen. Direktgren og andre
kan blive palagt bgder. Der er ogsa faengselsstraf for karteller.

Forretningen pavirkes
En ulovlig aftale er automatisk ugyldig. Du skal eendre din adfeerd. Og du skal bruge tid
0g penge pa sagen.

Krav om erstatning
Dine kunder og andre, der har lidt skade, kan rejse krav om erstatning.

Udelukkelse fra udbud
Du kan blive udelukket fra at deltage i udbud.
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Hvad kan jeg gogre for at overholde
konkurrencereglerne?

I mange virksomheder er arbejdet med at overholde konkurrencereglerne noget, der nemt og
hurtigt kan ggres. Men ledelsen har maske ikke teenkt pa det fgr.

Konkurrence- og Forbrugerstyrelsen har udarbejdet denne miniguide, der giver dig et hurtigt
overblik over, hvordan du kan fa teenkt konkurrencereglerne ind i din virksomheds dagligdag.

Sund fornuft bringer dig langt - men er ikke altid nok

Undersggelser viser, at virksomheder ofte bruger deres almindelige sunde fornuft, nar de
forholder sig til konkurrencereglerne. Den kan ogsa bringe dem rigtig langt. Men der er regler,
som de er ngdt til at kende for at undga overtradelser. Arbejdet med at overholde konkurren-
cereglerne skaber stgrre bevidsthed om reglerne i din virksomhed og skulle gerne ggre, at din
virksomhed overholder dem.

Dit arbejde med at overholde konkurrencereglerne bliver fgrst effektivt, nar bade ledelsen
og de ansatte gnsker at undga lovovertradelser. Og du derved far skabt en kultur i din virk-
somhed om, at det er rigtigt og vigtigt, at alle overholder reglerne.

Hvad kan jeg ggre?

Man kan sige, at der er fire skridt, du ma igennem, for bedre at sgrge for, at du overholder
konkurrencereglerne. De er gengivet nedenfor og er naermere beskrevet pa de naeste par si-
der. For mange virksomheder vil skridtene smelte sammen og kan hurtigt gennemfgres.

HVAD KAN JEG GORE

Skridt 1: Identificér din virksomheds mulige faldgruber
Skridt 2: Udarbejd veaerktgjer, der bringer dig uden om faldgruberne
Skridt 3: Fa vaerktgjerne indarbejdet

Skridt 4: Fglg lsbende op




Identificér din virksomheds mulige faldgruber

Medmindre du har en meget stor virksomhed med mange aktiviteter, er det sikkert ikke alle
omrader af konkurrenceretten, der er relevant for dig. Det fgrste, du ma ggre, er derfor at
finde ud af, hvad der er serligt relevant for din virksomhed. P4 den made kan du malrette
arbejdet og fokusere pa det, der pavirker netop din virksomhed.

Hvilke regler er relevante for din virksomhed?
Lidt forenklet kan man sige, at konkurrencereglerne indeholder tre generelle forbud:

FORBUDDET MOD KARTELLER OG KOORDINERING MED KONKUR-
RENTER

Aftaler med aktuelle eller potentielle konkurrenter, der begreenser konkurrencen, er blandt
de mest alvorlige overtraedelser. Det er naturligvis ikke ulovligt, at indga en aftale med en
konkurrent. Det er de konkurrencebegraensende aftaler, der er forbudte. En aftale er kon-
kurrencebegransende, nar den griber ind i de seedvanlige konkurrencevilkar pa markedet.

Det er fx ulovligt, hvis to konkurrenter aftaler, hvilken pris deres produkter skal seelges til.
Eller at de ikke vil konkurrere med hinanden pa deres respektive lokale markeder. Det er
normalt ogsa ulovligt, hvis en virksomhed afslgrer sin strategi for en konkurrent, fx ved at
sende en e-mail med oplysninger om sine fremtidige priser. Det geelder, selv om den anden
virksomhed sletter e-mailen og ikke teenker mere over den. Det er alle forhold, som virk-
somhederne skal beslutte uaftheengig af hinanden.

FORBUDDET MOD BEGRZANSNINGER I AFTALER MED KUNDER EL-
LER LEVERAND@RER

Det er ikke kun aftaler med konkurrenter, der kan vaere problematiske. Aftaler med kunder
eller leverandgrer kan ogsa begraense konkurrencen.

Det er fx ulovligt at paleegge en forhandler, at forhandleren skal slge produktet til en be-
stemt pris (en sdkaldt bindende videresalgspris). Det er ogsa forbudt at belgnne forhandle-
ren for at fglge de vejledende videresalgspriser.

Hvis en kunde eller en leverandgr samtidig er en konkurrent, skal aftalen ogsa vurderes
under det ovennaevnte forbud mod karteller og koordinering med konkurrenter.

En aftale med en konkurrent, en kunde eller en leverandgr, der umiddelbart er konkurrence-
begrzensende, kan alligevel falde uden for forbuddet, hvis den skaber effektivitetsgevinster,
der kommer forbrugerne til gode og nogle yderligere betingelser er opfyldt. Det kaldes en
individuel fritagelse. Det er virksomhederne, der skal dokumentere, at betingelserne er op-
fyldt.
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FORBUDDET MOD MISBRUG AF DOMINERENDE STILLING

Virksomheder, der er sa staerke, at de kan agere uafthangig af deres konkurrenter og kunder
ma ikke misbruge denne markedsstyrke, fx ved at forbyde kunder at kgbe ind hos andre
leverandgrer, at belgnne kunder for at placere hovedparten af deres kgb hos virksomheden
eller opkrzaeve urimelige priser for at ville levere.

Forbuddet geelder alene for de virksomheder, der har markedsstyrke. Det har ikke noget
med deres omsaetning at ggre. Fx fandt Konkurrencestyrelsen i 2003, at Vollerup Strands
Vandveerk indtog en dominerende stilling, da kunderne i vandveerkets naturlige forsynings-
omrdde ikke havde mulighed for at kabe vand fra andre kilder. Som en tommelfingerregel er
en virksomhed normalt dominerende, hvis dens markedsandel er over 50 pct., men den kan
ogsd vere det ved en lavere andel. De fleste virksomheder er ikke dominerende, men du ma
undersgge, om din er. Man kan veere dominerende pa nogle markeder, men ikke pd andre -
og det er noget, der kan sndre sig over tid.

Hertil kommer nogle yderligere regler, der kan veaere relevante for nogle virksomheder. Det
omfatter bl.a. reglerne om opkgb af virksomheder (fusionskontrol). For virksomheder, der er
aktive i andre lande, kan konkurrencereglerne i disse lande ogsa vaere relevante.

Hvad skal dit fokus vaere?
Nar du har faet afklaret hvilke regler, der er relevante for din virksomhed, ma du derefter
finde ud af hvilke omrader, der serligt skal vaere fokus pa.

Hvis du kun er aktiv som udfgrende hdndvaerker, behgver du fx normalt ikke fokusere pa
reglerne om salg af produkter igennem selvsteendige forhandlere. Og hvis du kun er forhand-
ler af produkter i detailleddet, behgver du fx normalt ikke fokusere pa reglerne om forsknings-
og udviklingsaftaler.

For at se, hvad det er for forhold, din virksomhed sidder med til hverdag, ma du kigge pa afta-
ler, du normalt indgédr. Du mé ogsa tale med dine ansatte om deres forhold til konkurrenter,
kunder og leverandgrer for at se, hvad der ligger ud over de skriftlige aftaler.

EKSEMPEL: HVAD EN GENNEMGANG AF AFTALER KAN VISE

En virksomhed szlger produkter igennem forhandlere. Ved en gennemgang af et antal for-
handleraftaler kan virksomheden se, at fglgende bestemmelse optraeder i mange af dens
aftaler: En tidsubegraenset pligt for forhandleren til ikke at forhandle konkurrerende pro-
dukter (en sdakaldt konkurrence- eller eksklusivitetsklausul). Virksomheden ved herefter, at
medarbejderne har behov for at vide hvornar og i hvor lang tid, det er tilladt at bruge kon-
kurrence-/eksklusivitetsklausuler.

EKSEMPEL: HVAD SAMTALER MED MEDARBEJDERE KAN AFDZKKE

En virksomhed afgiver lgbende tilbud pa mindre byggeopgaver, som szlgerne selv er an-
svarlige for. Direktionen kommer alene ind over stgrre opgaver. En gennemgang af de se-
nest tilbud og dokumenter i den forbindelse indikerer ikke problemer. En drgftelse med
seelgerne viser, at szelgerne forud for tilbudsafgivningen ringer til de stgrste konkurrenter
for at sikre, at tilbuddet ikke kommer til at stikke alt for meget ud i forhold til de andres, og
det ikke altid er den samme virksomhed, der vinder kontrakten. Virksomheden er derfor i
praksis involveret i et kartel, der ikke kunne afdaekkes ud fra de skriftlige aftaler. Som i
eksemplet ovenfor ma det adresseres.

Hvilke personer skal du saerligt have fokus pa?

Sidste skridt er at fa afklaret hvilke personer i virksomheden, der serligt skal fokuseres pa.
Det er typisk dem, der har kontakt til konkurrenter, kunder eller leverandgrer. Der er dog
nogle hovedprincipper, som alle skal kende, fx forbuddet mod karteller.
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Udarbejd veerktgjer, der bringer dig uden om

faldgruberne

Nar du kender din virksomheds mulige faldgruber, ma du dernzest se, hvad du kan ggre for at
komme uden om dem. Det afthaenger helt af din virksomhed og de faldgruber, du har afdzekket.

Hvis du ofte deltager i tilbudsgivning (udbud) kan budkoordinering veere en faldgrube. Et
veerktgj kan fx veere, at saelgerne har en tjekliste, de skal anvende. Hvis du salger produkter
igennem forhandlere, kan bindende videresalgspriser veere en faldgrube. Et veerktgj kan fx
veere standardformuleringer, som salgerne skal anvende.

Nar du udarbejder vaerktgjerne, skal de tilpasses netop din virksomhed. Det er vigtigt, at de er
forstdelige for de ansatte og rent faktisk kan bruges. Hvis du gar til en advokat for at kgbe en
pakkel@sning, skal du sgrge for, at den bliver skraeddersyet til din virksomhed.

Du ma ogsa tage stilling til, om det skal have konsekvenser for den enkelte medarbejder, hvis
der begas en overtradelse.

EKSEMPLER PA VARKT@JER

Tjekliste for tilbud

» SKkriv ned, hvad der normalt er forbudt. Fx at aftale med en konkurrent, hvem der skal
vinde eller hvilke priser, der skal bydes med, at lane bud af en konkurrent eller at indgive
et feelles bud med en konkurrent.

Standardkontrakter

» Udarbejd en standard for fx en forhandleraftale, hvor bestemmelserne pa forhand er
vurderet at veere lovlige. Fx at forhandleren ikke forbydes at szlge til kunder, der selv
henvender sig fra andre omrader.

Retningslinjer for priskommunikation med forhandlere
» Bl.a. bindende videresalgspriser er forbudte. Du kan fx lave retningslinjer for, hvad seel-
gerne ma kommunikere til kunderne.

Ordning sa spgrgsmal kan blive besvaret

» Hvad skal de ansatte ggre, hvis de har spgrgsmal? Sgrg for, at der er et sted, hvor de kan
henvende sig, fx hos ledelsen.

Undervisning af de ansatte

» [ mange virksomheder er det en god ide, at de ansatte deltager i undervisning. Det kan
vere internt eller fx i en brancheforening. Det behgver ikke veere et langt forlgb, men
sgrg for, at der bruges konkrete eksempler og gvelser, som de ansatte kan forholde sig til.

Vejledning om konkurrencereglerne
» En kort vejledning, der fortaeller, hvad konkurrencereglerne gar ud pa - og hvad de ansat-
te ikke ma. Og lige sa vigtigt: Hvad de ansatte ma.



Fa veerktgjerne indarbejdet

Det er ikke nok, at du udarbejder veerktgjer; de skal ogsa indarbejdes i virksomheden.

Ledelsen har en central rolle
De ansatte ma aldrig veere i tvivl om, at det er meget vigtigt, at de overholder reglerne. Ledel-
sen ma derfor gé forrest og vise vejen.

Serg for, at der altid er én, der har ansvaret for vaerktgjerne
For at undga, at arbejdet langsomt gér i glemmebogen, ma du udpeger én, der har ansvaret for
vaerktgjerne, og som sgrger for at fglge op pa arbejdet. Ledelsen ma ogsa selv lgbende fglge op.

De ansatte skal kende og bruge vaerktgjerne
Indkald fx dine ansatte til et mgde og indskaerp vigtigheden af, at virksomheden overholder
konkurrencereglerne. Fortael dem ogsd, hvad det er, de helt praecis skal ggre.

EKSEMPEL: VIGTIGHEDEN AF ET KLART FORMULERET PROGRAM

En virksomhed har udarbejdet en vejledning om konkurrencereglerne til medarbejderne.
Det fremgar heraf, at det er ulovligt at indga aftaler med konkurrenter om bl.a. priser.

En medarbejder modtager en e-mail fra en bekendt hos konkurrenten. Det fremgar, at kon-
kurrenten den kommende uge vil haeve sine priser med 20 pct. Kollegaen opfordrer virk-
somheden til at ggre det samme. Medarbejderen sletter e-mailen og siger til sig selv, at det
var godt, at der ikke blev indgaet nogen aftale.

Det konkurrenceretlige aftalebegreb er imidlertid meget bredt. Da vejledningen alene omta-
ler "aftaler”, ved medarbejderne ikke, at modtagelse af konkurrencefglsomme oplysninger
uden udtrykkelig afstandtagen ogsa kan udggre en aftale. Virksomheden burde have sikret,
at medarbejderne var bekendt med dette brede aftalebegreb - og at der fglgelig skulle veere
taget udtrykkelig afstand fra konkurrentens e-mail.

Hver enkelt har et ansvar for at overholde reglerne
Det er vigtigt at ggre alle opmaerksomme p3, at de har et personligt ansvar for at sikre, at virk-
somheden overholder reglerne. Hvis de er usikre pa noget, skal de spgrge.
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EKSEMPEL: INDARBEJDELSE AF VARKT@JER TIL AT UNDGA BUD-
KOORDINERING

En virksomhed har identificeret budkoordinering som sin stgrste faldgrube. Alle tilbud
bliver udarbejdet af en betroet medarbejder og de drgftes aldrig med andre end direktgren.
[ denne virksomhed er der seerligt fem mader at fa ud- og indarbejdet veerktgjer pa:

» Medarbejderen kan have en tjekliste over, hvad der normalt er tilladt og forbudt ved
afgivelse af tilbud. Fx at han ikke m3 aftale priser med konkurrenter, at han ikke ma ud-
veksle tilbud med konkurrenter og at han ikke ma fa indsigt i konkurrenternes omkost-
ninger.

» Medarbejderen ma ogsa instrueres om ngdvendigheden af at inddrage direktgren, hvis
der gnskes et samarbejde med en konkurrent, sa direktgren i det enkelte tilfaelde kan
vurdere, om det er tilladt eller forbudt.

» Medarbejderen ma instrueres om, at oplysninger aldrig ma videregives til andre i virk-
somheden (andet end direktgren) eller til tredjemand. Medmindre direktgren har god-
kendt det. Det ma ogsa sikres, at mappen med tilbud ikke er frit tilgeengelig.

» Alle i virksomheden skal vide, at de straks skal orientere direktgren, hvis en konkurrent
retter henvendelse og giver oplysninger om priser m.v. eller opfordrer til et kartel. Direk-
tgren skal vide, at hun klart skal tage afstand fra sddanne opfordringer.

» Direktgren kan indkalde de ansatte til at mgde, hvor hun indskeerper vigtigheden af, at
virksomheden overholder konkurrencereglerne og gar det klart for de ansatte, hvad de
ma og ikke ma.

EKSEMPEL: INDARBEJDELSE AF VARKT@JER TIL AT UNDGA BIN-
DENDE VIDERESALGSPRISER

En virksomhed har identificeret bindende videresalgspriser som sin stgrste faldgrube. Virk-
somhedens produkter bliver solgt igennem en raekke forhandlere. Virksomheden har en
raekke saelgere, der er ansvarlige for forhandlerne i hvert deres omrade. Virksomheden kan
fx overveje folgende veerktgjer:

» Virksomheden kan udarbejde en standardforhandleraftale, der bl.a. fastszetter, at virk-
somheden kan kommunikere vejledende videresalgspriser, som det star forhandlerne frit
for at fravige. Seelgerne kan ikke sendre formuleringen.

» Seelgerne kan have en tjekliste over, hvad der normalt er tilladt og forbudt at kommuni-
kere i forbindelse med priser. Fx at saelgerne ikke ma fastseette bindende videresalgspri-
ser eller minimumspriser. Eller tilskynde til at fglge de vejledende priser.

» Seaelgerne kan gives eksempler pa formuleringer, de kan anvende i deres kommunikation
med forhandlerne. Fx: "Vejledende salgspris: 39,95 kr. Bemaerk, at du frit kan fravige prisen
i op- og nedadgdende retning”.

» Direktgren kan indkalde de ansatte til et mgde, hvor han indskeerper vigtigheden af, at
virksomheden overholder konkurrencereglerne og ggr det klart for de ansatte, hvad de
ma og ikke ma.



Folg lobende op

Din virksomhed @ndrer sig hele tiden. Du kan fx ga ind p& nye markeder, introducere nye
produkter eller indlede samarbejde med nye forretningsforbindelser.

Varktgjerne skal lobende tilpasses
Nar din virksomhed @ndrer sig, ggr dens faldgruber det ogsa. Du ma derfor lgbende tilpasse
vaerktgjerne, sa de hele tiden passer til din virksomheds situation.

Det skal lsbende undersgges, at reglerne bliver overholdt
Du ma Igbende undersgge, om din virksomhed faktisk overholder konkurrencereglerne. Hvis
du har interne retningslinjer, ma du ogsa sikre, at de bliver fulgt.

Tjek lgbende, om reglerne @&ndrer sig

De grundlaeggende forbud i konkurrenceretten har ikke andret sig de sidste mange &r. Men
der sker selvfglgelig en udvikling. Du ma derfor lgbende undersgge, om reglerne eller praksis
har aendret sig. Du kan fx tilmelde dig Konkurrence- og Forbrugerstyrelsens nyhedsbreve.
Advokater og brancheforeninger orienterer typisk ogsad om relevante andringer.

Hvor ofte skal der ske opfglgning?
Der kan ikke siges noget generelt om, hvor ofte du skal fglge op. Det atheenger helt af din virk-
somhed og dens aktiviteter.

EKSEMPEL: TILPASNING AF VERKT@JERNE TIL NYE FALDGRUBER

En mgbelproducent har tidligere solgt sine produkter direkte til forbrugere i Kgbenhavn
og Aarhus samt ved tilbudsgivning (udbud) til staten. Mgbelproducenten har tidligere
identificeret budkoordinering som en faldgrube og har en tjekliste for, hvad der er tilladt
og forbudt i den forbindelse.

Mgbelproducenten beslutter, at produkterne nu i stedet udelukkende skal szlges igennem
uafhaengige forhandlere. Ved valget af distributionssystem - skal der fx udpeges enefor-
handlere eller skal alle kunne salge produkterne frit overalt? - ma det sikres, at systemet
overholder konkurrencereglerne. Der er fx forbudt at forbyde forhandlere at szelge til
kunder, der selv retter henvendelse fra andre omrader.

Forbuddet mod bindende videresalgspriser kan vere en ny faldgrube. Mgbelproducenten
ma sikre, at szelgerne ved, at de ikke ma fastsaette bindende videresalgspris m.v. Det krae-
ver udarbejdelse af nye veerktgjer - fx standardformuleringer szelgerne kan anvende eller
tjeklister - og indarbejdelse af dem.
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Hvad hvis jeg opdager, jeg har overtradt
konkurrencereglerne?

Arbejdet med at overholde konkurrencereglerne skulle gerne ggre, at din virksomhed undgar
overtraedelser. Hvis din virksomhed alligevel overtraeder reglerne, er den ikke fritaget for
ansvar eller garanteret en lavere straf.

Hvis du bliver opmaerksom p3, at din virksomhed har overtrddt konkurrencereglerne, skal
overtreaedelsen straks bringes til ophgr.

Ved kartelaftaler ma du overveje, om der er grundlag for at indgive en sakaldt leniencyansgg-
ning (afslgring af kartellet) til Konkurrence- og Forbrugerstyrelsen. Hvis du er den fgrste, der
gar til myndighederne og afslgrer et kartel, kan du under visse betingelser ga fri for straf. Du
kan laese mere pa Konkurrence- og Forbrugerstyrelsens hjemmeside pa www.kfst.dk.

Ogsa ved andre typer overtraedelse kan det betale sig at samarbejde med myndighederne.
Hjeelp til oplysning af sagen kan fgre til en lavere straf.

Hvis du har gjort en aktiv indsats for at overholde konkurrencereglerne, kan det efter om-
steendighederne indebzere en reduktion af den straf, som matte komme pa tale. Der er dog
ingen automatik. At virksomhederne ggr en indsats for at overholde konkurrencereglerne er
naturligt - de har netop en pligt til at overholde konkurrencereglerne, ganske som andre reg-
ler.

EKSEMPEL: EN VIRKSOMHED FIK STRAFNEDSZATTELSE PA GRUND
AF SIT ARBEJDE MED AT OVERHOLDE KONKURRENCELOVEN

Konkurrence- og Forbrugerstyrelsen fandt i 2013, at virksomheden Unilever havde ope-
reret med ulovlige mindstepriser pa visse isprodukter. Unilever accepterede at betale en
bgde pa 1,5 millioner Kr.

Det var en formildende omsteendighed, at Unilever igennem flere ar havde opereret med
et omfattende og veldokumenteret complianceprogram, hvor ledelsen aktivt havde til-
skyndet medarbejderne til at fglge lovgivningen.

Complianceprogrammets effektivitet havde pa vaesentlig made medvirket til Unilevers
samarbejde med myndighederne om oplysning af sagen.


http://www.kfst.dk/

YDERLIGERE INFORMATION

Du kan leese endnu mere om, hvad du kan ggre for at overholde konkurrencereglerne i
Konkurrence- og Forbrugerstyrelsens vejledning “"Hvad kan din virksomhed ggre for at
overholde konkurrencereglerne? Vejledning om compliancé’. Du finder vejledningen pa

styrelsens hjemmeside pa www.kfst.dk.

P3 konkurrence- og Forbrugerstyrelsens hjemmeside findes yderligere information om
konkurrenceloven og afggrelser fra Konkurrence- og Forbrugerstyrelsen, Konkurrencera-
det, Konkurrenceankenaevnet og domstolene. Du kan bl.a. ogsa finde:

» Vejledning om konkurrenceloven
» Vejledning om konsortiesamarbejde i forhold til konkurrenceloven
» Vejledning om informationsaktiviteter i brancheforeninger

Konkurrence- og Forbrugerstyrelsen giver uformel vejledning til virksomheder om gene-
relle konkurrenceretlige spgrgsmal. Konkurrence- og Forbrugerstyrelsen giver derimod
ikke konkret radgivning om virksomhedens arbejde med at overholde konkurrenceregler-
ne (om et complianceprogram fx er godt nok). Du kan finde kontaktoplysninger pa styrel-
sens hjemmeside.

Vejledningen er udarbejdet af
Konkurrence- og Forbrugerstyrelsen

Juni 2015



