ZALACZNIK NR 1B DO KODEKSU ETYKI W SPOLCE

PRZEWODNIK PO POLITYCE ANTYMONOPOLISTYCZNEJ | POUFNOSCI (POLITY-

KA KONKURENCJI | POUFNOSCI)

Odbiorcy: Pracownicy i podmioty wspétpracujace ze Spétka

Czym jest zakazana umowa ograniczajgca
konkurencje?

Zakazane porozumienie ograniczajgce kon-
kurencje jest dziataniem naruszajgcym zakaz
okreslony w ustawie o ochronie konkurenciji
i konsumentéw oraz w Traktacie o funkcjono-
waniu Unii Europejskiej, egzekwowanym przez
organy ochrony konkurencji — Prezesa UOKIK
w Polsce i Komisje UE. Jest ono przestep-
stwem Sciganym z urzedu, z inicjatywy odpo-
wiedniego organu.

Umowy ograniczajgce konkurencje sg postrze-
gane jako bardzo powazne zagrozenie dla
gospodarki i spoteczenstwa, zwiaszcza konsu-
mentow.

Konsekwencjami zakazanego porozumienia
ograniczajgcego konkurencje sg grzywny (do
10% rocznego obrotu firmy), roszczenia po-
szkodowanych osob trzecich, utrata reputaciji,
spadek wartosci przedsiebiorstwa i utrata
klientow.

Ponadto osoba zarzadzajgca moze zostac
ukarana grzywng w wysokosci do 2 min PLN
za celowe dopuszczenie sie przez przedsie-
biorstwo naruszenia zakazu.

Ponadto umowa podlegajgca zakresowi zakazu
jest automatycznie niewazna i niewykonalna.

Co oznacza wyrazenie zakazane porozumienie
ograniczajace konkurencje?

Zakazane porozumienia ograniczajgce kon-
kurencje to porozumienia, uzgodnienia lub
uzgodnione praktyki pomiedzy przedsiebior-
stwami lub decyzja lub niewigzgce zalecenie
stowarzyszenia handlowego, ktérego celem
lub skutkiem jest zapobiezenie, ograniczenie
lub zaktécenie konkurencji; obejmujg one
ustalanie cen, ograniczanie lub kontrolowanie

sprzedazy, produkcji, rozwoju technicznego
lub inwestycji, podziat rynku, stosowanie od-
miennych warunkéw do réwnowaznych trans-
akcji lub zméw przetargowych (zwane dalej
,ZMmowa”).

Zakaz obejmuje wszystkie formalne i niefor-
malne umowy i porozumienia, ktore nie sg
jeszcze wprowadzane w zycie.

Kogo moze dotyczy¢ zmowa?

Zmowa moze by¢ uzgodniona przez przedsie-
biorcow (przedsiebiorstwa) lub stowarzyszenia
branzowe. Strony uzgadniajgce mogg byc¢
w stosunkach poziomych (konkurenci) lub pio-
nowych (np. dostawca — klient).

Réwniez osoby zarzgdzajgce ponoszg od-
powiedzialnos¢ za celowe dopuszczenie do
Zmowy.

Jakie s3 rodzaje zmowy?

Zmowa moze dotyczy¢ porozumien poziomych
(miedzy konkurentami), np. ustalania cen,
podziatu rynku, wymiany informacji poufnych,
kontroli produkcji/sprzedazy, zmowy przetar-
gowej lub bojkotow itp.

Ustalanie cen jest porozumieniem pomiedzy
konkurentami majagcym na celu bezposred-
nie lub posrednie ustalenie ceny zakupu lub
sprzedazy produktu.

Przykfady obejmujg: uzgadnianie cen zakupu
lub sprzedazy, w tym cen minimalnych; uzgad-
nianie kwoty lub procentu, o ktéry ceny majg
zosta¢ podwyzszone, ustalanie przedziatu,
poza ktorym ceny nie moga ulec zmianie, prze-
strzeganie opublikowanych cennikoéw, uzgad-
nianie daty wejscia w zycie podwyzki cen,
uzgadnianie metod ustalania cen, uzgadnianie,
ze nie bedzie sie prowadzi¢ sprzedazy ponizej
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kosztow, uzgadnianie pozioméw znizek, raba-
tow lub dodatkow, ktdre majg zostaé przyznane,
uzgadnianie polityki kredytowej lub gwarancji,
opfat transportowych lub warunkéw sprzedazy,
pfatnosci lub inicjatyw marketingowych.

Podziat rynku jest porozumieniem pomiedzy
konkurentami we wszelkich kwestiach zwigza-
nych z podziatem rynkow lub klientow.

Przyktady obejmujg: podziat geograficzny
rynkéw, tak aby konkurenci uzgodnili regiony,
w ktorych zobowigzujg sie nie prowadzi¢ dzia-
falnosci lub nie sprzedawaé lub dokonywac
podziatu rynku, przy czym konkurenci zobo-
wigzujg sie nie dostarcza¢ okreslonej kategorii
produktéw lub nie dostarcza¢ produktéw do
okreslonego rodzaju lub wielkosci klienta.

WYMIANA INFORMACJI POUFNYCH — zakazana
jest umowa pomiedzy konkurentami w sprawie
wymiany informacji normalnie uznawanych za
poufne z handlowego punktu widzenia.

Sprawy zwykle uznawane za poufne obejmu-
ja: ceny, dane dotyczace sprzedazy, udziaty
w rynku, marze zysku oraz tozsamosé klien-
téw, agentéw lub dostawcéw lub warunki, na
jakich prowadzona jest z nimi dziatalnos¢ go-
spodarcza. Przekazywanie ogélnych informacji
historycznych na temat warunkéw rynkowych
podmiotowi prowadzgcemu badania rynku
bedgcego osobg trzecig, ktory nie jest kon-
kurentem, jest dopuszczalne, pod warunkiem,
ze przekazywane sg jedynie informacje staty-
styczne oraz, ze informacje w podziale wedtug
produktu, kraju lub okresu nie pozwalajg na
identyfikacje poszczegolnych przedsiebiorstw.
Zasadniczo co najmniej cztery rézne przedsie-
biorstwa powinny by¢ zaangazowane w gro-
madzenie zadowalajgcych informacji w celu
unikniecia ryzyka ich indywidualnej identyfika-
cji. Ponadto informacje te powinny mie¢ cha-
rakter raczej historyczny niz aktualny.

KONTROLA PRODUKCJI / SPRZEDAZY to poro-
zumienie pomiedzy konkurentami w celu usta-
lenia pozioméw produkcji lub ustalenia kwot
i kontroli lub ograniczenia inwestycji.

ZMOWA PRZETARGOWA — to umowa, na mocy
ktorej konkurenci potajemnie konsultujg ele-
menty przetargu lub oferty, ktére sg zakazane
bez ujawniania stronie dopuszczajgcej umowe
faktu, ze wspétpracujg lub zawarty umowe po-
miedzy organizatorem przetargu a oferentem
w sprawie warunkow lub wyniku przetargu.
Nalezy zwroci¢ uwage, ze zmowa przetargo-
wa na mocy, ktorej dwoch lub wieksza liczba
potencjalnie konkurujgcych oferentéw otwarcie
sktada tgczng oferte stronie dopuszczajgcej
umowe jest dozwolona.

UWAGA: ZMOWA PRZETARGOWA JEST
ROWNIEZ PRZESTEPSTWEM W POLSCE.

Zmowa moze réwniez dotyczy¢ porozumien
wertykalnych (miedzy podmiotami na réznych
szczeblach obrotu handlowego), w tym na
przyktad utrzymania cen odsprzedazy (RPM),
ograniczen w stosowaniu, porozumien wigza-
nych/wigzacych itp.

UTRZYMANIE CEN ODSPRZEDAZY (RPM) ORAZ
INNE OGRANICZENIA REGULUJACE ODSPRZE-
DAZ - porozumienie, na mocy ktérego dostaw-
ca stara sie narzuci¢ nabywcy ceny i warunki
odsprzedazy, jest zakazane.

Dostawca moze narzuci¢ maksymalng cene
sprzedazy lub zaleci¢ cene sprzedazy, pod
warunkiem, ze nie jest to stata lub minimalna
cena sprzedazy wynikajgca z presji lub za-
chety oferowanej przez ktérgkolwiek ze stron.
Dostawcy nie mogg zobowigzywac klientow
do prowadzenia sprzedazy po okreslonej ce-
nie lub kara¢ klientow, ktérzy nie sprzedajg po
zalecanej cenie. Zakazana jest kazda umowa
zawierajgca ograniczenie odno$nie rodzaju
klienta, w przypadku ktérego nabywca produk-
tu jest upowazniony do odsprzedazy, na przy-
ktad, wytacznie konsumentowi koncowemu,
a nie dealerom. W przypadku klienta, nalezy
odméwic¢ zakupu od jakiegokolwiek producen-
ta lub dostawcy, ktory probuje narzuci¢ swoje
ceny lub warunki odsprzedazy.

OGRANICZENIA W UZYTKOWANIU obejmujg —
wszelkie porozumienia zawierajgce ogranicze-
nia w uzytkowaniu koncowym natozone przez
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dostawce na nabywce danego produktu, ktére
mog3g stanowi¢ naruszenie prawa konkurencji.

USTALENIA DOTYCZACE SPRZEDAZY WIAZANEJ

— porozumienia, ha mocy ktoérych klient jest
zobowigzany do zakupu dwéch lub wiecej ro-
dzajow produktow, gdy chce kupi€ tylko jeden
z nich, moga by¢ problematyczne.

Jakie dziatania s3 wpisane na czarng liste?

W zadnym wypadku nie nalezy podejmowac
nastepujgcych dziatan:

a. uzgadnia¢ (nawet nieformalnie) lub zma-

f. uzgadnia¢ (nawet nieformalnie) Ilub

zmawiac sie z konkurentami w celu na-
rzucenia, bezposrednio lub posrednio,
nieuczciwych cen zakupu lub sprzedazy
lub innych nieuczciwych warunkéw han-
dlowych;

. uzgadnia¢ (nawet nieformalnie) lub zma-

wiac sie z konkurentami w celu stosowa-
nia odmiennych warunkéw w odniesieniu
do rownowaznych transakcji z innymi
stronami handlowymi, stawiajgc je w nie-
korzystnej sytuacji konkurencyjnej;

wiac sie z konkurentami w sprawie cen,
cen minimalnych, cen maksymalnych,
pozioméw znizek i rabatow, udzielania
znizek lub rabatéw lub innych warunkéw
handlowych;

. uzgadnia¢ (nawet nieformalnie) lub
zmawia¢ sie z konkurentami w sprawie
podziatu lub podziatu obszaréw geogra-
ficznych lub klientow (ij. zgadza¢ sie na
to, aby nie konkurowac w petni lub nawet
nie konkurowaé¢ w ogole na niektérych
obszarach lub w odniesieniu do niektd-
rych klientéw) — ,podziat rynku”;

. uzgadnia¢ (nawet nieformalnie) lub zma-
wiac sie z konkurentami w sprawie odpo-
wiedzi na zaproszenie do skfadania ofert
na dostawy, roboty budowlane lub innych
umoéw — ,zmowy przetargowe”;

. uzgadnia¢ (nawet nieformalnie) lub zma-
wiac¢ sie z konkurentami w celu ograni-
czenia lub kontrolowania produkgji, ryn-
kow, rozwoju technicznego lub inwestycji;

. wymienia¢ lub omawia¢ z konkurentami
poufne informacje handlowe, takie jak na
przykfad informacje o cenach, informacje
o kosztach, informacje o udziatach w ryn-
ku, o znizkach udzielanych przez do-
stawcodw i cenach ptaconych dostawcom
[Rekeep Polska], informacje dotyczace
struktury kosztoéw, informacje o klientach,
zrédtach zaopatrzenia itp.;

. uzgadnia¢ (nawet nieformalnie) lub zma-
wia¢ sie z konkurentami w celu uzalez-
nienia zawarcia umow od uzgodnienia
innych zobowigzan, ktére ze wzgledu na
swoj charakter lub przeznaczenie han-
dlowe nie majg zwigzku z przedmiotem
takich umow.

Srodki bezpieczefistwa: jaka stosuje sie
praktyke, gdy bierzemy udziat w pracach
stowarzyszenia handlowego, spotkaniach lub
kontaktujemy sie z konkurentem?

Pracownicy powinni zachowaé szczegdélng
ostrozno$¢ podczas uczestnictwa w spotka-
niach stowarzyszen handlowych lub grup, aby
unikngé udziatlu w jakichkolwiek dziataniach
antykonkurencyjnych, poniewaz tego rodzaju
spotkania mogag prowadzi¢ do okolicznosci,
w ktérych moze dojs¢ do naruszenia prawa
konkurencji. W zakresie, w jakim stowarzysze-
nie handlowe promuje i broni ogélnego intere-
su danego przemystu lub sektora handlowego
wobec witadz lokalnych, krajowych lub miedzy-
narodowych lub jest zwigzane z samoregula-
cja, jest prawdopodobne, ze wystapi niewiele
probleméw zwigzanych z prawem konkurencji.
Nie mozna jednak dopusci¢ do dyskusji na
tematy opisane powyzej. Jezeli takie dyskusje
lub decyzje sg prowadzone lub podejmowane
na spotkaniu, na ktérym jestes obecny:

nalezy formalnie sprzeciwi¢ sie prowadze-
niu takich dyskusji lub podejmowaniu takich
decyzji;

nalezy upewnic sie, ze twdj sprzeciw zostat
odnotowany w protokole ze spotkania;
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nalezy niezwtocznie opusci¢ posiedzenie;
oraz

nalezy potwierdzi¢ na piSmie po spotkaniu,
ze wyjechates i nie chciate$ bra¢ udziatu
w dyskusjach lub decyzjach, ktére miaty
miejsce lub zostaty podjete na spotkaniu.

Uwaga: Wymiana informacji w ramach stowa-
rzyszenia handlowego nie podlega zakazom,
chyba ze zawiera poufne i handlowe informa-
cje wrazliwe, dotyczace miedzy innymi cen,
klientow lub innych poufnych danych rynko-
wych. Z reguly informacje, ktére majg charakter
ogolny lub sg gromadzone w takim formacie,
ze niemozliwe jest zidentyfikowanie konkret-
nych informacji dotyczgcych poszczegoinych
przedsiebiorstw, nie zostang przechwycone.
Porozumienia w sprawie wspdlnych norm (np.
w ramach stowarzyszenia handlowego) nie
bedg podlega¢ zakazom pod warunkiem, ze
sg obiektywnie uzasadnione (np. normy jako-
&ci lub bezpieczenstwa) i nie sg stosowane,
bezposrednio lub posrednio, w celu uniemoz-
liwienia lub utrudnienia wejscia na rynek no-
wych konkurentow lub utrudnienia konkurencji
w jakikolwiek inny sposéb.

Czym jest tajemnica handlowa?

Tajemnica handlowa, jak to zostato okreslone
w art. 11 ust. 2 ustawy o zwalczaniu nieuczci-
wej konkurencji, stanowi informacje techniczne,
technologiczne, organizacyjne lub inne, maja-
ce warto$¢ ekonomiczng, ktére jako catos¢ lub
w szczegodlnosci ich potaczenie i elementy nie
sg powszechnie znane osobom zajmujgcym
sie tego typu informacjami lub nie s3 fatwo do-
stepne dla takich osdb, o ile osoba uprawniona
do korzystania z informacji lub dysponowania
nimi zobowigzata sie do zachowania ich pouf-
nosci z nalezytg starannoscia.

Co do zasady, wszystkie informacje zaklasy-
fikowane powyzej jako informacje poufne sg
objete tg definicja.

Dlaczego nalezy chronié tajemnice handlowg?

Jak wspomniano powyzej, wymiana tajemnicy
handlowej z konkurentami moze stanowi¢ naru-
szenie prawa konkurencji. Ponadto ujawnienie

takich informacji jakiejkolwiek nieupowaznionej
osobie/podmiotowi stanowi czyn nieuczciwej
konkurencji podlegajgcy odpowiedzialnosci
cywilnej.

Srodki bezpieczeAstwa: jakiego jezyka nalezy
uzywaé w korespondencji?

Wszystkie dokumenty i komunikaty sporzg-
dzone przez firme i jej pracownikéw lub kon-
trahentéw mogg zosta¢ zbadane przez organ
ds. konkurencji. Jako dowdd przeciwko firmie
mozna wykorzystaé dowolny dokument, w tym
protokoty ze spotkan, notatki wewnetrzne,
wewnetrzne wiadomosci e-mail (w tym wiado-
mosci ,usuniete”, ktérych zapis moze pozostac
w systemie) oraz faktury. W przypadku kontroli
przeprowadzanej przez organ ds. konkurencji,
inspektorzy mogg réwniez przegladac rejestry
telefoniczne i faksowe, kalendarze biurowe
i dzienniki elektroniczne.

Nie wystarczy zatem po prostu unika¢ dzia-
talnosci, ktéra moze narusza¢ zasady konku-
rencji. Mozna wyciggng¢ niekorzystne wnioski
z niewinnego zachowania, jesli notatki i zapisy
nie odzwierciedlajg doktadnie rzeczywistej
sytuacji. Ponadto, nawet jesli nie zachowates$
zapisu dyskusiji, konkurent lub klient mogt to
zrobi¢ i moze to zosta¢ ujawnione wiadzom.

Dlatego tez podczas komunikacji biznesowej
nalezy starannie dobiera¢ uzywany jezyk, po-
niewaz zty dobor stbw moze sprawic, ze dziata-
nie w petni zgodne z prawem bedzie wygladaé
podejrzanie. Nalezy unika¢ stosowania nie-
dbatej terminologii, w tym jezyka lub wyrazen,
ktéry mogtyby sugerowac istnienie antykonku-
rencyjnej zmowy.

Niejasny i mato zrozumiaty jezyk oraz niewta-
Sciwe uzyte wyrazenia mogg réwniez miec
szkodliwy wptyw na pozycje badanej firmy.

W zwigzku z tym nalezy pamietac¢ o nastepujg-
cych kwestiach:

a. Zawsze oceniaj potrzebe i korzysci pty-
nace z komunikacji pisemne;.

b. Badz swiadomy swojego jezyka. Staby
dobor stow moze sprawic, ze dziatalnosc
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w petni zgodna z prawem wyglada podej-
rzanie. Unikaj uzywania stownictwa gier
wojennych, takiego jak ,po tym zdominu-
jemy rynek” czy , wyeliminujemy X.” Po-
dobnie, unikaj uzywania stowa zwigzane-
go z ponoszeniem winy , takich jak ,usun
po przeczytaniu” lub ,prosze zniszczyc”.

. Nalezy wyraznie podac zrodto wszelkich
informacji dotyczacych cen lub innych
informacji dotyczacych konkurencji. Tak
wiec, na przykiad, jesli klient powie Ci,
ze konkurent proponuje podwyzke cen
od przyszitego tygodnia a ty roze$lesz te
informacje po spoétce, zarejestruj zrodto
informacji. Niezastosowanie sie do tego
wymogu moze sprawiaC wrazenie, ze
informacje zostaty uzyskane nielegalnie,
na przyktad w drodze zakazanej umowy
o wymianie informacji pomiedzy firmg
a jej konkurentami.

. Zachowaj dokfadne notatki z wszelkich
rozmow z konkurentami, przedstawiajg-
ce powody rozmowy i podsumowujgce
to, co zostatlo omowione. Jesli konku-
rent prébowat przedyskutowac wrazliwe
tematy, zapisz swojg odpowiedz, na
przykfad: ,Powiedzialem mu, ze nie byto

to co$, na co bytem przygotowany do
prowadzenia dyskusji i rozmowa zostata
zakonczona”.

e. Nie nalezy sprawia¢ wrazenia, ze nie-
ktorzy klienci lub rodzaje klientéw sag
traktowani w sposéb szczegdlny (na
przyktad ,nasza specjalna cena dotyczy
tylko Ciebie”), nawet jesli moze to praw-
dopodobnie przyciggng¢ uwage klienta
do konkretnej ustugi.

f. Unikaj wszelkich odniesien do polityki
firmy, chyba ze posiadasz dokfadng
i wszechstronng wiedze na ten temat.
Niedoktadne streszczenia polityki firmy
mogag mieé szkodliwy wptyw.

g. Nie nalezy stwarzac fatszywego wraze-
nia, ze polityka firmy jest niczym innym
niz wynikiem niezaleznego podejmo-
wania decyzji. Nigdy nie wspominaj, na
przyktad, ze decyzja jestzgodna z ,umo-
wami zawartymiw ramach przemystu” lub
,W Sposob stosowany przez przemyst’,
nawet jesli takie odniesienia mogg sie
wydawac¢ odpowiednie do uzasadnienia
decyzji podjetych wewnetrznie lub w od-
niesieniu do osoby trzeciej.
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