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4. OMGAAN  MET
CONCURRENTEN

  

De Capgemini Groep voert een stevige, maar eerlijke concurrentiestrijd voor klantopdrachten. 

Medewerkers die op regelmatige basis contact hebben met concurrenten, moeten goed 
opletten om onrechtmatige situaties te vermijden. Contacten met concurrenten, schriftelijk 
of anderszins, kunnen resulteren in concurrentiebeperkende overeenkomsten of onderling 
afgestemd gedrag en een verstorende invloed hebben op de vrije marktwerking.

4.1 Concurrentiebeperkende 
overeenkomsten en onderling 
afgestemd gedrag

Door middel van concurrentiebeperkende overeenkomsten en onderling afgestemd gedrag 
proberen concurrenten de ongemakken en de onzekerheden van de concurrentiestrijd te 
vermijden, met als mogelijk resultaat te hoge prijzen voor de consument en minder innovatie. 
Dergelijk gedrag schaadt de concurrentie en overtreedt daarmee de Mededingingswetten.

WAT IS?

> Een concurrent?

Een concurrent van de Groep is een bedrijf dat diensten of producten levert die met  
die van de Groep concurreren, zelfs als dat bedrijf:

—  tevens een leverancier, alliantiepartner, andere zakelijke partner of klant is, 

—  zaken doet met de Groep via een consortium of joint venture, of 

—  contacten onderhoudt met de Groep in een branchevereniging.

Ook potentiële concurrenten, dat wil zeggen bedrijven die waarschijnlijk binnen korte tijd  
zullen gaan concurreren met diensten of producten die de Groep levert, zijn concurrenten.

> Onderling afgestemd gedrag?

Van onderling afgestemd gedrag is sprake als concurrenten informatie uitwisselen over 
commercieel gevoelige zaken (toekomstige prijzen, commerciële strategie, plannen om wel of  

   niet in te schrijven op een aanbesteding, enz.) en deze uitwisseling bedoeld is om de concurrentie 
te verminderen of daadwerkelijk resulteert in minder concurrentie.

> Een overeenkomst?

De betekenis van de term overeenkomst is in het kader van mededingingswetten zeer breed. 
  Ze omvat alle soorten onderhandse afspraken, zoals ondertekende en niet-ondertekende afspraken, 

schriftelijke en mondelinge afspraken en juridisch bindende of juridisch niet-bindende afspraken. 
  Idem, zelfs bij afwezigheid van een formele overeenkomst kan een gezamenlijke actie tussen 

 concurrenten een overtreding van Mededingingswetten inhouden, ongeacht of dit mondeling 
of schriftelijk gebeurt.
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De algemene regels zijn eenvoudig. Maak je nooit schuldig aan onderling afgestemd 
gedrag en sluit nooit een overeenkomst, schriftelijk of anderszins, met een concurrent, 
in het bijzonder over:  

a)  de prijs van een dienst of product (met inbegrip van prijsafspraken, basisprijzen, 
marges, extra’s of andere verkoopvoorwaarden die op de prijs betrekking hebben, 
zoals kredietvoorwaarden, contante kortingen en handelskortingen), ongeacht 
of de afspraak is bedoeld om de prijs te verhogen of te verlagen;

b)  het verdelen van klanten of regio’s (bijv. marktverdeling); 

c)  het coördineren van inschrijvingen (samenspanning bij inschrijving ofwel 
bijvoorbeeld het coördineren van reacties op RFP’s of beslissingen om wel of niet aan 
te bieden);

d)  het delen van vertrouwelijke en gevoelige informatie; 

e)  weigeringen om met een potentiële klant of een potentiële leverancier zaken te doen 
(bijv. boycots); of

f)  het beperken van de beschikbaarheid van een dienst of een product (bijv. het al 
dan niet aanbieden van een bepaalde dienst) of het beperken van de capaciteit 
(bijv. een overeenkomst over hoeveel elke concurrent zal investeren in het leveren 
van een dienst of product).

Deze overeenkomsten worden als onrechtmatig beschouwd, 
ongeacht een mogelijke rechtvaardiging of het uiteindelijke effect 
op de markt. 

WAT IS?

> Een prijsafspraak?

Prijsafspraken behoren tot de ernstigste overtredingen van mededingingswetten.

Prijsafspraken zijn alle overeenkomsten tussen concurrenten waarbij te hanteren maximum- of minimumprijzen 
worden afgesproken of geprobeerd wordt deze af te spreken. Er hoeft zelfs niet eens sprake te zijn van een  
daadwerkelijke prijsafspraak; alleen al het uitwisselen van informatie over huidige of toekomstige prijzen, 
marges of de commerciële strategie kan effecten teweegbrengen die vrijwel gelijk zijn aan die van prijsafspraken. 
Prijsafspraken vormen een overtreding van de mededingingswetten en dienen strikt vermeden te worden.

> Marktverdeling?

Marktverdeling (of markttoewijzing) is eveneens een zeer ernstige overtreding van de mededingingswetten. 
Er is sprake van marktverdeling wanneer concurrenten besluiten de markt onderling te verdelen, bijvoorbeeld 
op dienst- of productniveau, op regio, op het soort klanten of op de omvang van klanten.

> ‘Bid-rigging’ of samenspanning bij inschrijving?

Bij ‘bid-rigging’ spannen concurrenten samen om de aanbestedingsprocedure te manipuleren. Ze komen vooraf 
overeen welk van de concurrerende bedrijven in een aanbestedingsprocedure de winnende inschrijving zal 
indienen. Bid-rigging is altijd illegaal.

Bid-rigging valt over het algemeen in een van de volgende categorieën: biedonderdrukking of terugtrekking, 
overbieding of schijnbieding, een biedrotatiesysteem of het gunnen van onderaannemingscontracten.
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IN DE PRAKTIJK

Wat je niet met concurrenten moet bespreken

Informatie over prijzen, verkoopvoorwaarden, het verdelen van markten of klanten (op basis van regio’s, producten 
of anderszins), kosten, winsten of winstmarges en andere commerciële voorwaarden of strategieën (bijv. gratis 
aanvullende diensten, aansprakelijkheidsbegrenzingen en garanties bij grote contracten) die 
concurrentiebeperkend kunnen werken, mag je nooit met concurrenten bespreken, noch aanbieden of 
onderling uitwisselen.

Beëindig onmiddellijk gesprekken waarin een concurrent je probeert te betrekken in een discussie of gesprek 
over de actuele prijzen, je naar plannen voor toekomstige of nog niet aangekondigde prijzen vraagt of informeert, 
naar je strategie inzake prijzen of commercieel beleid.

Houd je afzijdig van gesprekken die in de richting gaan van een van de bovengenoemde onderwerpen. Loop, als 
dat nodig is om je betrokkenheid bij deze discussies (en daar valt ook passief luisteren onder) te beëindigen, 
letterlijk weg of verbreek de telefoonverbinding. Maak je gesprekspartners duidelijk dat je weigert aan een 
dergelijke discussie mee te doen en dat je het gesprek zult moeten melden bij de afdeling Juridische Zaken van
de Groep. Als je bij een dergelijk gesprek toch blijft meeluisteren, kun je op een later moment verplicht worden 
te getuigen dat het gesprek heeft plaatsgevonden en zal het moeilijk zijn aan te tonen dat je geen actieve
deelnemer aan het gesprek was.  

 

Samenwerken met een concurrent

Concurrentiebeperkende afspraken en onderling afgestemd gedrag tussen concurrenten zijn onrechtmatig.

In bepaalde omstandigheden zijn samenwerkingsovereenkomsten via een consortium  of een joint-venture met 
concurrenten bij inschrijvingen op aanbestedingen echter wel rechtmatig. In dergelijke gevallen moet je je aan 
specifieke regels houden, om het risico te voorkomen dat de samenwerkingsovereenkomst als bid-rigging wordt 
gekwalificeerd. Zie hiervoor “Wanneer een concurrent zaken doet met de Group via een consortium  of  joint
venture op pagina 18.” 

Wat als twee dochterondernemingen van de Capgemini Group
willen samenwerken bij dezelfde aanbesteding?

 

In zo’n geval kunnen de twee entiteiten van de Capgemini Group:
—  elk een offerte indienen als ze niet met elkaar hebben samengewerkt of elkaar vooraf hebben geraadpleegd, of
—  een gezamenlijke offerte indienen.

Als ze hebben samengewerkt of vooraf met elkaar hebben overlegd maar nog steeds ieder apart een offerte willen 
indienen, dan zullen deze offertes zelfstandig moeten voldoen aan de in de aanbesteding gestelde criteria en zal 
er voldoende onderscheid moeten zijn op criteria anders dan de prijs (zoals de voorgestelde scope van de diensten, 
de methode, knowhow, merk, …). Bovendien zullen de entiteiten in elk geval in hun offerte moeten opnemen 
dat ze tot dezelfde groep behoren en dat hun offertes, alhoewel ze verschillend zijn, gezamenlijk zijn opgesteld  
als onderdeel van een gemeenschappelijke commerciële strategie van de groep. Vraag indien nodig verdere 
ondersteuning van de afdeling Juridische zaken.

WEL DOEN/NIET DOEN

In het kort:

WEL DOEN Onmiddellijk bezwaar maken tegen elke discussie die betrekking heeft op de hierboven beschreven 
onderwerpen en alleen met het gesprek doorgaan als de discussie waartegen je bezwaar maakt direct wordt 
afgebroken of een andere kant opgaat.

WEL DOEN Onrechtmatige discussies of toenaderingen door een concurrent onmiddellijk melden bij de afdeling 
Juridische Zaken van de Groep.

NIET DOEN Informatie met concurrenten delen over prijzen, andere verkoopvoorwaarden, het verdelen van 
markten of klanten (op basis van regio, product of anderszins), kosten, winsten of winstmarges of het 
coördineren van inschrijvingen, aanbestedingen of RFP’s. 
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4.2 Brancheverenigingen 
en vakcongressen

Brancheverenigingen en vakcongressen vervullen een nuttige en legitieme functie en kunnen 
in gepaste omstandigheden door leden van een industrie worden ondersteund. Maar omdat 
deze bijeenkomsten gelegenheid bieden voor formele en informele ontmoetingen tussen 
concurrenten lopen de aanwezige personen en bedrijven het risico beschuldigd te worden 
van het maken van onrechtmatige overeenkomsten of afspraken.

Illegale gesprekken vinden meestal niet plaats tijdens de formeel geplande bijeenkomst 
van de branchevereniging of het vakcongres zelf, maar tijdens privéontmoetingen en sociale 
bijeenkomsten. Volkomen legitieme gesprekken of situaties kunnen heel snel de verkeerde 
kant opgaan.

Voor alle lidmaatschappen van en deelname in een branchevereniging geldt dat deze 
(minimaal) schriftelijk goedgekeurd moeten worden door de BU Manager. De daartoe 
aangewezen persoon in het bedrijf moet voor actieve deelname bevestigen dat hij/
zij dit Beleid heeft gelezen en begrepen. De onderwerpen en de beslissingen welke  
besproken en genomen worden in de bijeenkomsten van een branchevereniging 
moeten besproken worden met en goedgekeurd zijn door de BU Manager voordat 
deze uitdrukkelijk uitgesproken worden.  

IN DE PRAKTIJKN

Stel je voor dat een bekende en door jou gerespecteerde werknemer van een concurrent na een 
bijeenkomst van de branchevereniging op je afstapt en begint te klagen over het feit dat ‘iemand’ een 
vaste klant van hem/haar lagere prijzen aanbiedt. Hij/zij klaagt over de stand van zaken in de sector 
en de zwakke marges, zegt dat er meer regels nodig zijn en begint ideeën te opperen om de situatie 
te verbeteren.

Zo’n gesprek kan gemakkelijk leiden tot onrechtmatige uitwisseling van concurrentiegevoelige 
informatie en moet dan ook worden vermeden. Schijnbaar onschuldige gesprekken over de stand 
van zaken in de markt kunnen snel een verkeerde wending nemen en het feit dat dit onverwacht 
gebeurt, maakt de uitwisseling van informatie niet minder onrechtmatig.
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WEL DOEN/NIET DOEN

In het kort:

WEL DOEN Toestemming vragen bij je leidinggevenden voordat je lid wordt van of actief wordt in 
een branchevereniging of deelneemt aan een vakcongres.

WEL DOEN Erop staan dat je ruim van tevoren een volledig voorlopig programma ontvangt van 
de bijeenkomst of het vakcongres. Daarin moet staan welke zaken besproken gaan worden, zodat  
je je een oordeel kan vormen over de gepastheid van de discussies. 

WEL DOEN De afdeling Juridische Zaken van de Groep raadplegen wanneer de voorlopige agenda 
geen vastomlijnde of slechts vaag beschreven gespreksonderwerpen vermeldt (bijv. ‘sectorcapaciteit’, 
‘marktsituatie’ enz.) of vragen oproept met betrekking tot een mogelijke overtreding van dit Beleid. 
Juridische Zaken zal kunnen inschatten of het nodig is om aan te dringen op een verduidelijking van 
de agenda om alle schijn van ongepaste communicatie te vermijden.

WEL DOEN Strikt de agenda volgen. Het nut van de agenda als een juiste weergave van doel en 
onderwerp van de bijeenkomst of het congres kan gedeeltelijk verloren gaan door het bespreken 
van punten die niet op de agenda staan.

WEL DOEN De zaal verlaten zodra er sprake is van ongepaste uitwisseling van informatie, vragen of 
je vertrek kan worden opgenomen in de notulen en het incident direct melden bij de afdeling Juridische 
Zaken van de Groep.

WEL DOEN Zorgen dat de notulen van de bijeenkomst eerst in een voorlopige versie ter beoordeling 
worden aangeboden, voordat je de definitieve versie voor je administratie krijgt.

WEL DOEN De afdeling Juridische Zaken van de Groep en je leidinggevenden raadplegen voordat 
je commerciële gegevens van de Groep doorgeeft aan de branchevereniging.

4.3 Benchmarking

Raadpleeg bij het uitvoeren van een benchmarkonderzoek in geval van twijfel de afdeling 
Juridische Zaken van de Groep voor advies.

> Benchmarking door sectoranalisten:

Het komt steeds vaker voor dat onze klanten, vooral in de outsourcingmarkt, vragen of 
ze onze prijzen en voorwaarden mogen vergelijken met anderen in de sector (bijv. Gartner, 
Compass, Meta Group, Staffing Industry Analysts). In deze context is benchmarking 
toegestaan.

> Benchmarking door de Groep:

Benchmarking door de Groep met concurrenten, rechtstreeks of zelfs op verzoek van de 
klant, met betrekking tot prijzen, klanten, geografische regio’s, inschrijvingen of capaciteit 
is nooit toegestaan. Dit kan door de mededingingsautoriteiten worden gezien als ‘stilzwijgend 
onderling afgestemd gedrag’ tussen concurrenten met als doel de concurrentie te beperken.

WAT IS?

Benchmarking is het identificeren en leren van best practices, bijvoorbeeld in andere bedrijven, met 
betrekking tot kwaliteit, tijd of kosten. Het is een krachtig instrument in het streven naar continue verbetering
van prestaties.  A
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1.WAT IS EEN DOMINANTE
POSITIE OF EEN 
MONOPOLIEPOSITIE?

Voor het gedrag van bedrijven met een ‘dominante positie’ of een ‘monopolie positie’ op 
een bepaalde markt gelden specifieke regels.

In het algemeen geldt dat een bedrijf een dominante positie of een monopoliepositie heeft 
wanneer het voldoende marktaanwezigheid heeft om onafhankelijk van concurrenten, 
klanten en eindgebruikers te handelen.

Het bestaan van een dominante positie of een monopoliepositie wordt per markt beoordeeld, 
waarbij gekeken wordt naar een specifieke dienst of product in een specifieke regio.

In een mededingingsanalyse kan de definitie van ‘markt’ veel beperkter zijn dan je zou 
verwachten. Het kan dan ook gebeuren dat een dochter van de Groep als dominant of 
monopolist wordt bestempeld op een markt die zo nauw omschreven is dat je het normaal 
gesproken niet als een aparte markt zou beschouwen. Deze dochter hoeft daarbij verder 
ook niet per se een leidende rol te spelen in de algehele IT-sector in dat gebied.

Gedrag dat volkomen legaal is voor een bedrijf zonder aanmerkelijke marktmacht kan 
onrechtmatig zijn wanneer een bedrijf deze macht wel heeft.

Bij het beoordelen of een bedrijf een dominante positie of een monopoliepositie heeft, 
kijkende mededingingsautoriteiten ook naar zijn ‘marktmacht’. Marktmacht is de 
economische macht die een bedrijf op een bepaalde markt kan uitoefenen. Deze 
wordt gemeten aan de hand van diverse criteria, afhankelijk van de karakteristieken van 
de betreffende markt. Daarbij kan het onder meer gaan om het marktaandeel van het 
bedrijf, de mogelijkheid voor nieuwe concurrenten om de markt te betreden, het aantal 
concurrenten en hun macht en het gegeven of het bedrijf belangrijke activa bezit zoals 
intellectuele eigendomsrechten. Het marktaandeel, hoewel belangrijk bij het bepalen van 
de marktmacht, is dus niet het enige criterium. Vele andere factoren hebben ook invloed 
op het concurrentievermogen.
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2. VERBODEN GEDRAG
VOOR BEDRIJVEN MET EEN
DOMINANTE POSITIE
OF EEN MONOPOLIEPOSITIE

Het innemen van een dominante positie of het profiteren van een monopoliepositie 
is op zichzelf legaal. Wat wel verboden is, is misbruik maken van een dominante 
positie of het illegaal verkrijgen of in stand houden van een monopoliepositie. Misbruik 
maken van een dominante positie of het illegaal verkrijgen of in stand houden van een 
monopoliepositie kan, onder andere, door:

>>  het hanteren van manipulatieve prijzen, wat betekent dat een dienst of product tegen 
een zeer lage prijs wordt verkocht om anderen uit de markt te drukken of om barrières 
op te werpen tegen nieuwe concurrenten.

  Een verkoper met een aanmerkelijke marktmacht in de markt voor een bepaalde dienst 
of product mag geen manipulatieve prijzen hanteren (of onder de kostprijs duiken) 
met de bedoeling een of meerdere concurrenten uit de markt te drukken, om zijn 
verliezen daarna weer goed te maken en winst te genereren door de prijzen voor klanten 
te verhogen.

  Houd in je dagelijkse correspondentie rekening met het feit dat je geen uitspraken doet 
die de indruk kunnen wekken dat de Groep zich bezighoudt met manipulatieve en 
marktondermijnende activiteiten (bijvoorbeeld door te spreken van het elimineren van de 
concurrentie door een agressief prijsbeleid).

>>  de verkoop van een dienst of product afhankelijk te stellen van aanvullende 
voorwaarden die geen verband hebben met het onderwerp van het contract 
(‘koppelverkoop’ en ‘bundelen’ van diensten en producten).

  Een verkoper met een aanmerkelijke marktkracht in de markt voor een bepaalde 
dienst of product mag zijn klanten niet dwingen tot het doen van andere aankopen bij 
hem door diensten of producten te bundelen of aan elkaar te koppelen. Hiervan zou 
bijvoorbeeld sprake kunnen zijn wanneer de Groep een bijzonder sterke positie zou 
hebben bij het leveren van een bepaalde dienst en die dienst enkel zou willen leveren 
als de klant ook een andere dienst van de Groep zou afnemen.

  Koppelverkoop houdt in dat het leveren van een bepaalde dienst of een bepaald product 
afhankelijk wordt gesteld van het afnemen van een andere dienst of product.

  Bundelen houdt in dat verschillende diensten of producten in een bundel worden 
verkocht, tegen een prijs die lager ligt dan de gezamenlijke prijs van de losse diensten 
of producten.

  Koppelverkoop of bundelen kan in bepaalde omstandigheden legaal zijn, maar dan 
mag de verkoper geen aanmerkelijke marktmacht hebben met betrekking tot een 
of meerdere diensten of producten in de bundel, want dat zou in feite betekenen 
dat de koper gedwongen is de hele bundel af te nemen om die bepaalde dienst(en) of 
product(en) te krijgen. 

>>  het toepassen van verschillende commerciële voorwaarden voor gelijkwaardige 
transacties met leveranciers of klanten, waardoor ze concurrentienadeel ondervinden.

  Een verkoper met een aanmerkelijke marktmacht voor een bepaalde dienst of product 
mag geen onderscheid maken in zijn prijzen of andere verkoopvoorwaarden wanneer 
hij zaken doet met klanten in gelijke omstandigheden. Verschil in prijzen of voorwaarden 
voor klanten in dezelfde klasse of categorie is alleen toegestaan wanneer er een 
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objectieve rechtvaardiging voor bestaat (bijv. een korting voor een klant die een bepaalde 
dienst verleent of een bepaald volume afneemt).

  In bepaalde rechtsstelsels mag zelfs een verkoper zonder aanmerkelijke marktmacht 
voor een bepaalde dienst of product geen onderscheid maken in de prijzen die hij klanten 
in gelijke omstandigheden rekent. Dat is wanneer een lagere prijs een begunstigde klant 
een concurrerend voordeel geeft ten opzichte van de niet-begunstigde klant bij het 
doorverkopen van de dienst of het product. Ook kan in bepaalde gevallen een klant die 
doelbewust om een afwijkende prijs vraagt in overtreding zijn.

>>  het beperken van de productie, markten of technische ontwikkeling ten nadele van 
klanten en/of consumenten.

  Een verkoper met een aanmerkelijke marktmacht voor een bepaalde dienst of 
product mag niet weigeren zaken te doen met een potentiële of bestaande leverancier, 
alliantiepartner, andere zakelijke partner of klant met betrekking tot deze dienst of 
dit product.

  Zorg er in het uitzonderlijke geval dat een bestelling of opdracht geweigerd wordt voor 
dat dit volgens duidelijke, legitieme criteria gebeurt, zoals het niet of beperkt beschikbaar 
zijn van diensten of producten, een weigering om akkoord te gaan met redelijke 
prijzen en voorwaarden (bijv. welke zijn overeengekomen met klanten in dezelfde situatie) 
of het kredietrisicoprofiel van de klant.

>>  aangaan van ‘wederkerige transacties’, wat inhoudt dat het doen van een aankoop 
afhankelijk is van afname door de verkoper van diensten of producten van de koper. 
In bepaalde rechtsstelsels vormen wederkerige transacties, ook ‘wederkerigheid’ 
genoemd, een overtreding van de Mededingingswetten.

  De Groep voert als beleid dat het al zijn goederen en diensten inkoopt op basis van prijs, 
kwaliteit, verkoopvoorwaarden en betrouwbaarheid van de leverancier. De Groep houdt 
zich dus niet bezig met wederkerige transacties. Dergelijke transacties zijn in uitzonderlijke 
omstandigheden wel acceptabel, zo lang er geen druk wordt uitgeoefend en leveranciers 
niet wordt gedreigd de Groep als afnemer te verliezen. Voor wederkerige transacties 
is echter altijd goedkeuring vooraf vereist van de afdeling Juridische Zaken van de Groep.

WEL DOEN/NIET DOEN

In het kort:

NIET DOEN Manipulatieve prijzen of prijzen onder de kostprijs hanteren  
om een concurrent uit te schakelen.

WEL DOEN Juridische Zaken raadplegen als je onzeker bent over een correct  
prijsbeleid (inclusief kortingen) voor klanten.

WEL DOEN Leveranciers, alliantiepartners, andere zakelijke partners en klanten  
selecteren op basis van objectieve en controleerbare zakelijke gronden.

NIET DOEN Leveranciers, alliantiepartners of andere zakelijke partners vragen  
naar de prijzen die de concurrent zijn aangeboden.

Als je denkt dat de Groep een aanmerkelijk marktaandeel of marktmacht  
heeft voor een bepaalde dienst of product

WEL DOEN De afdeling Juridische Zaken van de Groep raadplegen voordat je:
—  overeenkomsten sluit waarbij, uitdrukkelijk of impliciet, koppelverkoop  

of bundeling een rol spelen;
—  weigert een bepaald aanbod te doen of een order te plaatsen;
—  verschillende prijzen of verkoopvoorwaarden hanteert voor klanten  

in dezelfde klasse of categorie.
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