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1. BEVEZETÉS 

A versenytárgyalásokon történő összejátszásról, vagy kartellezésről akkor beszélünk, amikor az 
egyébként versenytársaknak tekinthető vállalatok titkos együttműködésének következtében a 
versenytárgyaláson keresztül beszerezni kívánt termékekhez, vagy szolgáltatásokhoz a 
megrendelő magasabb áron, vagy alacsonyabb minőségben jut hozzá. Állami és magánkézben 
levő vállalatok gyakran hirdetnek meg versenytárgyalásos beszerzést, hogy a kívánt termékhez, 
vagy szolgáltatáshoz a lehető legjobb ár-érték arány mellett jussanak hozzá. Az alacsonyabb ár, 
és/vagy a jobb minőség azért kívánatos, mert annak következtében erőforrásokat lehet 
megtakarítani, vagy felszabadítani más termékek és szolgáltatások javára. A versenyfolyamatok 
csak akkor vezetnek alacsonyabb árakhoz, jobb minőséghez, és innovációhoz, ha a vállalatok 
valójában és érdemben versenyeznek egymással (azaz működésük tisztességes és egymástól 
független). A versenytárgyaláson történő összejátszás különösen káros, ha az, a 
közbeszerzésekre is hatással van.1 Az ilyen jellegű összejátszás ugyanis a megrendelőtől, és így 
az adófizetőktől vesz el erőforrásokat, csökkenti a versenyfolyamatokba vetett bizalmat, és 
aláaknázza a versenypiacokból egyébként eredő előnyöket. 

A versenytárgyalásokon megvalósuló összejátszás valamennyi OECD tagországban 
jogsértésnek számít, azokat a versenyviszonyokra vonatkozó jogszabályok alapján lehet 
kivizsgálni és szankcionálni. Számos OECD országban a versenytárgyalásokon való 
összejátszás bűncselekménynek minősül. 

2. A VERSENYTÁRGYALÁSOKON VALÓ ÖSSZEJÁTSZÁS JELLEMZŐ 
MEGJELENÉSI FORMÁI 

Számos formája létezik a versenytárgyaláson történő összejátszásnak (ajánlattevői 
összejátszásnak), de közös bennük, hogy valamennyi csökkenti annak esélyét, hogy a 
megrendelő – gyakran az állam, vagy a helyi önkormányzatok – a lehető legalacsonyabb áron 
jusson hozzá a termékekhez és a szolgáltatásokhoz. Tipikus megjelenési formája az, amikor 
versenytárgyalásos pályáztatás esetén a versenytársak egymás között előre megállapodnak, 
hogy ki tegye a nyertes ajánlatot. Az ilyen típusú összejátszás jellemzően arra irányul, hogy 
növelje a győztes ajánlat árát, és így a győztes pályázó által elnyert összeget. 

A versenytárgyalásokon való összejátszás tipikus velejárója, hogy az összejátszó versenytársak 
a magasabb, végső árnak köszönhető nyereséget egymás között valamilyen formában 
felosztják. Például azok a versenytársak, amelyek úgy döntenek, hogy nem pályáznak, vagy 
vesztes pályázatot nyújtanak be, később alvállalkozói, vagy beszállítói megállapodásokat kötnek 
a nyertes pályázóval, így elosztva egymás között a magasabb beszerzési árból szerzett illegális 
extra jövedelmet. Ha azonban a versenytársak között hosszú távú megállapodás is fennáll, akkor 
ennél sokkal kifinomultabb módszerek is léteznek egy adott pályázat győztesének egymás 
közötti kijelölésére, valamint arra, hogy az ebből származó nyereséget hogyan tartsák számon 
és osszák fel maguk között az egy hónapokig, vagy akár évekig tartó időszak során. A 

                                                
1
 OECD országokban a közbeszerzések a GDP mintegy 15%-át teszik ki. Számos OECD 

tagsággal nem rendelkező országban ez a szám még magasabb. Lásd: OECD (2007), 
Vesztegetés közbeszerzésekben, módszerek, résztvevők és ellenintézkedések (OECD, Bribery 
in Procurement, Methods, Actors and Counter-Measures, 2007). 
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versenytárgyalásos összejátszás jelentheti azt is, hogy a nyertes pályázó pénzben fizeti ki 
vesztes versenytársakat. Ez az úgynevezett kompenzációs kifizetés, amelyet a színlelt 
ajánlattételnél is alkalmaznak.2 

Bár a vállalatok és a magánszemélyek a versenytárgyalásokon való összejátszás számos 
formáját választhatják, azonban meg lehet különböztetni a leggyakoribban alkalmazott stratégiák 
csoportjait. Az egyes összejátszási formák nem zárják ki egymást. Például a színlelt ajánlattételt 
lehet a körbenyeréses módszerrel kombinálni. Következményeik tekintetében ezek a 
leggyakoribb módszerek általában azonosíthatóak, ami segítheti a beszerzésekkel foglalkozókat 
az összejátszás felderítésében. 

 Színlelt ajánlattétel: A színlelt ajánlattétel a versenytárgyaláson való összejátszás 
leggyakoribb formája. Általában akkor beszélünk színlelt ajánlattételről, ha az alábbi feltételek 
közül legalább az egyik megvalósul: (1) az ajánlattevő a megállapodás szerinti nyertes 
ajánlatnál magasabb árajánlatot tesz (2) olyan ajánlat, legalább az egyik versenytárstól, 
amely nyilvánvalóan el lesz utasítva, (3) olyan ajánlattétel, legalább az egyik versenytárstól, 
amely a megrendelő számára elfogadhatatlan feltételeket tartalmaz. A színlelt ajánlattétel 
lényege, hogy az igyekszik a verseny látszatát kelteni. 

 Ajánlat elfojtás vagy ajánlat visszatartás: Az ajánlat elfojtás (ajánlat visszatartás) lényege, 
hogy a versenytársak megállapodnak abban, hogy egyikük, vagy többen is tartózkodni 
fognak az ajánlattételtől, vagy pedig a már megtett ajánlatukat visszavonják, annak 
érdekében, hogy az általuk megbeszélt ajánlat nyerjen. Az ajánlat elfojtás tehát lényegében 
azt jelenti, hogy egy vagy több versenytárs nem tesz ajánlatot. 

 Körbenyerés: a körbenyeréses (az ajánlatok körforgása) rendszerben az összejátszó 
vállalatok ugyan tesznek ajánlatot, de megállapodnak abban, hogy egymást felváltva, mikor 
ki tegye a nyertes (az ajánlatkérő számára még éppen elfogadható) ajánlatot. Ezt a 
résztvevők többféleképpen megszervezhetik egymás között, például úgy, hogy a 
szerződéseket egymás között úgy osztják fel, hogy abból hozzávetőlegesen egyenlő arányban 
részesüljenek az összejátszó vállalatok, vagy a megrendeléseket az egyes cégek méretével 
arányosan osztják fel.  

 Piacfelosztás: Az ajánlattevők egymás között felosztják a piacot és megállapodnak, hogy 
adott megrendelőkért, vagy adott földrajzi piacokon nem fognak versenyezni. A 
megállapodás része lehet például, hogy az ajánlatkérők adott csoportját felosztják egymás 
között úgy, hogy egy ajánlatkérésre csak az az egy adott vállalat tesz ajánlatot, akinek azt az 
ajánlatkérőt leosztották (vagy a többiek csak színlelt ajánlatot adnak be). Ezért cserébe 
viszont ez az adott vállalat se tesz versenyképes ajánlatot azokra a kiírásokra, amelyeket a 
versenytársaknak osztottak le. 

 

                                                
2
 A kompenzációs kifizetés egyik gyakori eszköze az alvállalkozói szerződésekkel kapcsolatban 

alkalmazott hamis számlázás, melynek egyik formája, hogy egyáltalán nem kerül sor 
munkavégzésre, csak a hamis számlát állítják ki. A hamis tanácsadói szerződéseket is gyakran 
használnak ilyen célból. 
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3. A KARTELLEZÉSNEK KEDVEZŐ TIPIKUS IPARÁGAK, TERMÉKEK ÉS 
SZOLGÁLTATÁSOK JELLEMZŐI 

A sikeres összejátszás feltétele: (1) a versenytársak között a megállapodás végrehajtási 
menetének kidolgozása, (2) a versenytársak ellenőrzése, hogy azok betartják-e a 
megállapodásban foglaltakat, és (3) a megállapodásban foglaltakat be nem tartó cégekkel 
szembeni szankcionálási módok kialakítása. Annak ellenére, hogy versenytárgyaláson való 
összejátszásra bármely iparágban sor kerülhet, vannak olyan területek, ahol az adott piac és az 
érintett termékek jellemzői növelik az összejátszás valószínűségét. Az összejátszásnak kedvező 
feltételeket – amelyeket az alábbi felsorolás tartalmaz – könnyebb felismerni bizonyos egyéb 
körülmények megléte mellett. Ilyen körülmények esetén érdemes különösen elővigyázatosnak 
lenni. Bár egyes iparágak, vagy termékjellemzők elősegíthetik az összejátszást, nincs szükség 
azok együttes jelenlétére ahhoz, hogy a cégek a jogsértést sikeresen megvalósítsák. 

 Kisszámú ajánlattevő: A versenytárgyaláson való összejátszás valószínűbb, ha ugyanazt a 
terméket, vagy szolgáltatást csak néhány vállalat kínálja. Az ajánlattevő vállalatok száma 
minél kevesebb, annál könnyebb közöttük a megállapodás megkötése. 

 Kisszámú új piacra lépő vállalat: A már piacon levő vállalatok védve vannak a potenciálisan 
piacra belépő cégek általi versenyhatásoktól, ha a piacra korábban csak kevés vállalat tudott 
belépni, illetve csak kevés vállalattól várható, hogy a közeljövőben a piacra be fog lépni, 
azért, mert az költséges, nehéz, vagy sok időt vesz igénybe. Ez a védettség elősegíti az 
összejátszást. 

 Piaci feltételek: A keresleti és kínálati feltételek jelentős ingadozása gyengíti az összejátszás 
feltételeit. Az állami szférára jellemző állandó, és kiszámítható keresleti szint növeli az 
összejátszás esélyeit. Gazdasági válság, vagy bizonytalanság idején is nő az összejátszás 
esélye, a vállalatok ugyanis így próbálják pótolni a visszaesésből eredő bevételcsökkenésüket. 

 Iparági szakmai szervezetek, kamarák3: Az ilyen szervezetek jellemzően egy adott iparág 
vagy szolgáltatási szektor legitim, versenyt elősegítő kezdeményezései, melyek célja a 
minőség, az innováció és a verseny biztosítása. Ha azonban illegális és versenykorlátozó 
célokat is kitűznek, akkor az ilyen szerveződések gyakran eszközül szolgálnak, az 
összejátszást biztosító megállapodás létrejöttének álcázásához. 

 Ismétlődő ajánlatkérés: Az ismétlődő beszerzések növelik az összejátszás esélyeit. A 
ajánlatkérések gyakorisága segíti az összejátszásban érintett feleket a szerződések egymás 
közötti felosztásában. Emellett a kartellező vállalatok könnyebben tudják szankcionálni a 
megállapodást be nem tartó vállalatokat, úgy, hogy az azoknak eredetileg leosztott 
szerződésekre is ajánlatokat tesznek. A rendszeres és ismétlődő szerződések esetében 
tehát szükség lehet az összejátszási hajlandóságot csökkentő speciális eszközökre.  

 Egyszerű, vagy hasonló termékek és szolgáltatások: Ha a kínált termékek, vagy 
szolgáltatások azonosak, vagy nagyon hasonlóak, akkor könnyebb a vállalatoknak 
megegyezni egy közös árrendszerben. 

                                                
3
 A szakmai vagy kereskedelmi szervezeteket a kereskedelmi és szakmai céljaik elérésére a 

közös kereskedelmi érdekekkel rendelkező egyének és vállalatok alkotják. 
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 Kevés helyettesítő, vagy helyettesítők hiánya: Segíti az összejátszani szándékozó cégeket, 
ha a beszerzendő terméknek, vagy szolgáltatásnak csak kevés helyettesítője van, hiszen 
mivel ilyenkor az ajánlattevők tudják, hogy az ajánlatkérő számára rendelkezésre álló egyéb 
lehetőségek száma kicsi, és nagyobb az esély arra, hogy az áremelési kísérleteik sikerrel 
járnak. 

 A technológiai fejlődés alacsony szintje: Az innováció alacsony szintje elősegíti a 
versenytársak megállapodását, és a megállapodás huzamosabb fenntartását. 
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ELLENŐRZŐ LISTA A BESZERZÉSI ELJÁRÁSOK TERVEZÉSÉHEZ,  
AZ ÖSSZEJÁTSZÁS KOCKÁZATÁNAK CSÖKKENTÉSÉRE 

Az ajánlatkérők számos lépést tehetnek annak érdekében, hogy a közbeszerzések során 
hatékonyabban érvényesüljön a verseny, és csökkenjen az ajánlattevők közötti összejátszás 
valószínűsége. Leginkább az alábbiakra érdemes odafigyelni: 

1. TÁJÉKOZÓDJON ALAPOSAN A BESZERZÉSI ELJÁRÁS 
TERVEZÉSÉT MEGELŐZŐEN 

Az ajánlatkérő elvárásainak megfelelő, és a piacon megtalálható termékek és/vagy 
szolgáltatások körével kapcsolatos információgyűjtés, valamint az ezen termékek előállítására és 
szolgáltatások nyújtására alkalmas vállalatok megismerése a legalkalmasabb arra, hogy a 
beszerzésekkel foglalkozók a lehető legjobb ár-érték arányt biztosító módon tudják megtervezni 
a közbeszerzés folyamatát.  

 Az ajánlatkérő mielőbb biztosítsa a szükséges szakértelem házon belüli rendelkezésre 
állását. 

 Legyen tisztában az érintett piac jellemzőivel és a piacon történt, a közbeszerzési eljárást 
potenciálisan befolyásoló legfrissebb fejleményekkel és folyamatokkal. 

 Mérje fel, hogy jellemzik-e az összejátszásnak kedvező tényezők a tervezett beszerzéssel 
érintett piacot.1 

 Gyűjtsön információkat a potenciális piaci szereplőkről, azok termékeiről, árairól, és 
költségeiről. Amennyiben lehetséges, az így megismert árakat hasonlítsa össze a B2B2 
beszerzés során alkalmazott árakkal. 

 Gyűjtsön információt a legfrissebb árváltozásokról. Tájékozódjon a szomszédos földrajzi 
piacokra jellemző árakról és a lehetséges helyettesítő termékek árairól is. 

 Gyűjtsön információkat az ugyanezen, vagy hasonló termékekre kiírt múltbeli tenderekkel 
kapcsolatban. 

 Egyeztessen azokkal az ajánlatkérőkkel és ügyfelekkel, akik a közelmúltban vásároltak 
hasonló terméket, vagy szolgáltatást, annak érdekében, hogy jobban megismerje a piacot és 
a piaci szereplőket. 

 Amennyiben külső tanácsadót alkalmaz az árak és költségek becslésére, bizonyosodjon meg 
arról, hogy a tanácsadó vállalt titoktartási kötelezettséget.  

                                                
1
 Lásd fentebb, „Az összejátszást elősegítő tipikus iparágak, termékek és szolgáltatások jellemzői” 

cím alatt. 

2
 Business-to-business, vállalatok közötti tranzakció, amely kifejezést jellemzően a vállalatok 

közötti elektronikus kereskedelmi tranzakciókra használják. 




