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Cuprins

Implementat in 2007, planul de
conformare in domeniul concurentei

Lmplementat in anul 2007, planul de conformare in
domeniul concurentei se bazeaza pe principiul “zero
toleranta” si a fost prima piatra de temelie a
programului de conformitate al Grupului. incepand cu
anul 2009, acesta a fost imbunatatit, adaptandu-se in
mod constant mediului in care se desfasoara activitatile
noastre. Pentru a progresa trebuie sa valorificam la
maximum invatamintele pe care le putem trage din
evenimentele trecute. Activitatile noastre trebuie sa fie
conduse permanent in concordanta cu valorile noastre

si cu programul nostru de conformitate. ”

Contez pe tine!”

Pierre-André de Chalendar
Saint-Gobain Chairman & CEO
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PLANUL SAINT-GOBAIN PRIVIND
LEGISLATIA CONCURENTEI
STABILIT IN 2007

Fapte si cifrela zi:

Putem fi mandri de ceea

ce am realizat impreuna.
Cu toate acestea, in ciuda z eTo 2 3 o o O
progreselor noastre,

ulterior anului 2007, Politica Grupului “toleranta Oameni instruiti prin cursuri
Grupul a platit amenzi de zero” online “Comply”

peste un miliard de euro.

Trebuie asadar sa

continuam eforturile

noastre: legislatia
concurentei evolueaza si

creeaza noi riscuri.
Angajati au primit Ghidul Practic de Entitati auditate
Aceste particularitati Conformitate in Domeniul Concurentei

ale legislatiei
concurentei sunt

menite sa aduca =
laolalta elementele a_ e.r a.

de baza a ceea ce

Peste

300

o linie de alertare usor de accesat la:

trebuie sa Stll http://portal.saint-gobain.com/fr/web/alertepro Sesiuni de formare
organizate la nivel
Echipele juridice sunt mondial

oricand la dispozitia ta
pentru a-ti oferi informatii
suplimentare. Nu ezita

s Conformitate

Speram c3 citirea Crearea unui site intranet dedicat Conformitatii:
http://portal.saint-gobain.com/fr/web/conform-action

acestui document
iti va face placere!




DE CE UN NOU GHID PRACTIC?

ELEMENTE DE BAZA
« Riscurile sunt reale » Acesta se referala « Recidiva, un « Autoritatile din « Cererilede
toate Sectoarele, toate  factordeagravare domeniul concurentei despagubire
Activitatile si toate colaboreaza strans intreele  sunt in crestere
Delegatiile Grupului

- Pentru Saint-Gobain:

- Amenzile pot ajunge pana la 10% din cifra de afaceri globala a Grupului
(3.9 miliarde de euro in 2015).

— Saint-Gobain este un grup mare si a mai fost sanctionat in trecut,
in mai multe tari;

—> Clientii nostri, competitorii si partenerii de afaceri pot depune cereri
de despagubire ca urmare a unor astfel de sanctionari.

« Pentru fiecare dintre noi personal:

- Amenzi si pedepse cu inchisoarea;
— Extradarea cetatenilor de catre anumite tari;

- Interdictia de a desfasura anumite activitati profesionale (de exemplu,
in Regatul Unit).

? o
STIAI - Un caz real de extradare
% InStatele Unite, - Un fost angajat Italian al companiei Parker MHP a fost arestat in timpul
pef"?”‘j"e fizice unei opriri in Germania si, de aici, extradat in Statele Unite pentru a fi
pot primi amenzi . . . . e . .
de pana la 1 milion JudeFat ca parta§.la' formarea unui cartel privind producatorii de furtunuri
de dolari si 10 ani destinate industriei navale.

inchisoare pentru
incélcarea dreptului

concurentei.  Un caz real de inchisoare
—> Keith Packer, de nationalitate britanica si Director Executiv al British Airways,
a petrecut opt luni de inchisoare in Statele Unite ca urmare a sanctionarii
British Airways pentru fixarea preturilor in sectorul transportului aerian.
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DE CE UN NOU GHID PRACTIC?

2. ACESTA SE REFERA LA TOATE SECTOARELE,
TOATE ACTIVITATILE SI TOATE DELEGATIILE
GRUPULUI

® - 2012

: WEBER IN GERMANIA
1,6 milioane de euro amenda
pentru intelegeri secrete prin
intermediul unei asociatii
profesionale (proceduri in curs
de desfasurare).

e - 2014

: CAR GLASS IN EUROPA 02014 e
715 million € _ o INCHISOARE INASIA
un acord anticoncurential cu competitorii Condamnarea unui angajat
(sur.na.\ finala (.:Iupa recurs, la 6 luni de inchisoare pentru
decizia sanctionatoare din 2008 participarea companiei
fiind pentru 896 milioane de euro). sale intr-un acord anticoncurential.

.................... e - 2010

GYPSUM IN ITALIA

Peste 2 milioane de euro
amenzi in urma plangerii
unui concurent pentru abuz
de pozitie dominanta.

- 2006

DISTRIBUTIE DE PRODUSE

DE INCALZIRE, SANITARE,

TEVI SI AER CONDITIONAT IN FRANTA

Aproape 9 milioane de euro amenzi pentru boicotarea
producatorilor care furnizau bunuri catre marile
magazine de bricolaj si cooperativelor de instalatori.

€715 M

amenzi in 2014, echivalent cu profitul
net mediu anual de peste 20 de ani al
activitatii Glass

Toate datele sunt extrase din hotarari judecatoresti.
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5
100%

posibild crestere
a amenczii pentru fiecare
incdlcare anterioard
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DE CE UN NOU GHID PRACTIC?

RECIDIVA, UN FACTOR DE AGRAVARE

— Trecutul nu este niciodata uitat. Nu exista nicio limita de timp pentru incalcari
repetate.

— Poate fi considerata recidiva chiar daca noua incdlcare nu are loc in aceeasi
tara si/sau aceeasi activitate ca precedenta.

—> Oricine poate avea un impact major asupra Grupului, chiar si prin actiuni
individuale, mici.

INCALCARILE REPETATE
SUNT COSTISITOARE

Exemplu: cazul sticlei pentru industria autoturismelor
In 2014, instanta a majorat amenda initiala impusa
Saint-Gobain cu 155 milioane de euro din cauza unei incalcari
datand din 1984 (adica, cu 14 ani inainte de incalcarea in cauza).

Amenda initiala

Amenda finala platita
€560 milioane

€715 milioane

AUTORITATILE DIN DOMENIUL CONCURENTEI
COLABOREAZA STRANS INTRE ELE

- Mai mult de 100 tari au legislatie privind concurenta;
—> Sanctiunile sunt in crestere in tarile in curs de dezvoltare;

—> Autoritdtile coopereaza intre ele pentru a coordona investigatii si
inspectii surpriza, numite "dawn-raids"/"inspectii inopinate”.




DE CE UN NOU GHID PRACTIC?

CERERILE DE DESPAGUBIRE SUNT IN CRESTERE

- In Statele Unite, actiunile comune de tip “class action” permit mai multor
persoane sa depuna impreuna in instanta o singura cerere de chemare in
judecata impotriva unei societati si sa solicite despagubiri ridicate.

- Acest tip de procedura este in curs de dezvoltare in Europa: in anul
2014 a fost adoptata o directiva care ofera victimelor dreptul extins
de acces la probe, o sarcina a probei mai usoara in ceea ce priveste
despagubirile si mai mult timp pentru a aduce cazul in fatd instantelor.

Cum ar trebui sa

te comportiin > 2011 > 2012
cazul unei STATELE UNITE FRANTA
. .. INDUSTRIA AERIANA SECTORUL TELECOM
inspectii
inopinate din — 1.8 miliarde $ amenda si 4 directori — Amenda 117.4 milioane €;
partea condamnati la inchisoare; o

. — Despagubiri platite:
autoritatilor de — Despagubiri plétite: 1 miliard $ ; 790 milioane €.
concurenta?

— Actiune de tip “class action” intentats,
Vezi Fi§a 1. mai multe milioane de dolari revendicate

- 2015
GLOBAL
EURO/DOLAR sectorul de schimb valutar

— Peste 10 milioane $ amenzi aplicate de cétre diferite autoritati;

— Peste 2 milioane $ despagubiri pldtite in Statele Unite ale Americii;

— Mai multe milioane de lire sterline despdgubiri pretinse in Regatul Unit.
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CE STII SI TREBUIE SA-TI REAMINTESTI?

CE STII SI TREBUIE SA-TI REAMINTESTI?

ELEMENTE DE BAZA
» Nu trebuie sa vorbesti cu « Asociatiile « Fii atent atunci cand « Abuz de pozitie
competitorii nostri despre profesionale = elaborezi standarde dominanta: ce este
subiecte strategice sau de afaceri zone periculoase pentru profesie piata relevanta?

NU TREBUIE SA VORBESTI CU COMPETITORII NOSTRI
DESPRE SUBIECTE STRATEGICE SAU DE AFACERI

Nu incerca sa obtii informatii despre competitori altele decat cele din
surse publice, si specifica intotdeauna sursa informatiei. Urmatoarele
subiecte nu ar trebui sa fie discutate cu concurentii:

Ainevoiedeo —> Nicio referire la preturi;

lista de verificare

a ceea ce se —> Nicio referire la capacitatile de productie;

poate /nuse - Termeni si conditii de vanzare;

poate discuta cu

com petitorii? -~ Raspunsurile la invitatii de participare la licitatii;

Vezi Fisa 2. - Alocarea teritoriilor de vanzari sau a clienti intre concurenti; sa fii atent la

acorduri de licenta!

- Configurarea listelor negre sau boicotarea clientilor, concurentilor si
furnizorilor.

- Invatal!

- E-mail de la un competitor cdtre un angajat Isover:

“Bund, Eu lucrez pentru compania Blue si ne-am intalnit la un targ luna trecuta.
Putem vorbi despre termenii si conditiile noastre de vanzare? Poate am reusi sa
ne aliniem conditiile ...”

-> GHID PRACTIC DE

CONFORMITATE IN s e
— Ce trebuie sa faci:

DOMENIUL b o " 3 . )
CONCURENTEI Trebuie sa contactez Departamentul Juridic pentru a pregati un raspuns in scris.
Daca ar fi sa dau curs acestui tip de solicitare ar insemna ca am schimbat
Vezi Capitolul 3. informatii comerciale strategice cu un concurent, ceea ce este strict interzis.
/08




Studiile de caz
prezentate in

aceasta brosura
sunt inventiile
autorilor si,
prin urmare,
sunt pur fictive.

CE STII SI TREBUIE SA-TI REAMINTESTI?

- Invata!

—> Discutie intre un angajat al Point. P si un angajat al unui competitor,
la un targ:

Angajatul competitorului: “Noi am decis sa oprim tranzactiile cu furnizorul

Negru deoarece nu ne mai servea interesele. intre noi fie vorba, multi alti

operatori vor face acelasi lucru.”

- Ce trebuie sa faci:

Aici, competitorul nostru iti trimite informatii comerciale strategice si
incearca sa influenteze strategia noastra de afaceri. Daca accepti,

va fi o intelegere intre competitori. Trebuie sa-i spui ca nu doresti sa
primesti astfel de informatii.

ASOCIATIILE PROFESIONALE
ZONE PERICULOASE

Discutiile si schimburile care au loc in cadrul unor asociatii profesionale pot
duce la incalcari grave ale dreptului concurentei.

Trebuie redus numarul asociatiilor profesionale in care compania are calitatea
de membru pentru a ne putea concentra doar pe cele care vizeaza interesele
grupului, cum ar fi:

— Monitorizarea reglementarilor legislative;

— Promovarea mediului de afaceri;

— Promovarea profesiilor noastre;

— Perfectionarea comportamentului fata de legislatia de mediu, cercetare si
dezvoltare, sanatate si securitate in munca.

Fii atent la intalniri informale: mese, pranzuri, intalniri la hoteluri, etc.
Legea concurentei se aplica si in aceste ocazii!
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Ai nevoie de
mai multe
informatii
despre aceste
4 reguli cheie
(sau altele)?

Vezi Resursa 1

et

-> GHID PRACTIC DE
CONFORMITATE
IN DOMENIUL
CONCURENTEI

Vezi Capitolul 4.
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CE STII SI TREBUIE SA-TI REAMINTESTI?

4 REGULI CHEIE
PENTRU A REDUCE RISCUL INERENT ASOCIATIILOR PROFESIONALE:

AUTORIZEAZA:
Orice persoana care participa la
sedintele asociatiei profesionale
trebuie sa aiba aprobarea
prealabila a unei persoane
din conducere, care este
autorizata sa aprobe
prezenta.

3,

MONITORIZEAZA:

Compania trebuie sa
monitorizeze anual lista
asociatiilor profesionale din
care face parte.

©

INSTRUIESTE:
Sunt necesare atat
parcurgerea cursului online
despre legislatia concurentei,
cat si un interviu
Cu un avocat

4,

VERIFICA:

Verifica impreuna cu angajatii

si Comitetul Executiv cel putin
o data pe an daca este necesar,
util si sigur sa faceti parte din
aceste asociatii.

TREBUIE SA FIl ATENT CAND ELABOREZ|

STANDARDE PENTRU PROFESIE

Participarea la elaborarea standardelor este utila si necesara pentru consumator.

- Standarde si
certificari:

Cu toate acestea, acest lucru poate duce la comportamente riscante.

- Calitatea de membru in
grupurile de lucru:

« trebuie intotdeauna sa se bazeze pe
motive obiective si justificate.

« trebuie sa nu duca la excluderea unui
concurent de pe piata.

- trebuie sa fie accesibila tuturor
concurentilor de pe piata.

« trebuie sa se bazeze pe criterii
clare, neutre si obiective.




CE STII SI TREBUIE SA-TI REAMINTESTI?

- o ::"Eg i e
e D h o e rESpor g o romooCtaoy

R

Opinia autoritatii franceze din domeniul concurentei din 16 noiembrie 2015

« Autoritatea franceza din domeniul concurenteia
decis sa revizuiasca procedura utilizata in prezentin
Franta pentru standardizare si certificare tinand

[
neadiT | LI J/EEE TN L

= contdedreptul concurentei
~[...] Oprocedurd inadecvata de standardului ar trebui sa fie
i standardizare poate afecta eficienta disponibile pentru studiere si, daca =
economica si restrange concurenta in este cazul, respinse de concurentii
cazul in care [...] permite aprobarea societatii care il propune.
& unuistandard care este partinitor fata Autoritatea recomanda introducerea
de anumiti operatori de pe piatd care unei etape obligatorii pentru -
E ~ vorputea utiliza ulterior standardul ca validarea valorii adaugate aduse prin
- 0 bariera pentru a impiedicd intrarea introducerea unui standard nou sau E
pe piata a concurentilor sau a prin revizuirea unuia existent. b4
inovatorilor. [...] Din acest motiv, [...] Sectorul de constructii si lucrari )
Autoritatea considerd cd o societate publice [...], care are o serie de
S care sugereaza introducerea unui nou caracteristici aparte, a facut obiectul
standard ar trebui sa fie capabila sa unei examinari distincte din care au
explice nevoia de acesta; rezultat recomandari specifice pentru
: motivele aduse in sustinerea acest sector. ))
(3]
j Extras din Avizul nr 15-A-16 din 16 noiembrie 2015,
54 a autoritatii Franceze in domeniul concurentei

PPN . S

« Invata!

— Convorbire telefonica intre doi angajati PAM:
P : “Salut, ce faci?”

R : “Bine, multumesc. Tocmai m-am intors de la intalnirea cu asociatia
producatorilor de fonta ductila. Ne vom dubla eforturile de a dezvolta
un standard pentru tevile destinate alimentarii cu apa potabila a spitalelor,
tevi cu diametru de 200 mm.”

P : “Foarte bine, acesta este exact diametrul tevii pe care il dorim toti!
Vom vinde mai mult!”

- Ce trebuie sa faci:
Asociatiile profesionale nu trebuie folosite ca acoperire pentru acordurile intre concurenti
pentru mentinerea sau cresterea cotei de piata sau pentru excluderea concurentilor de pe
piata. Standardele adoptate de asociatiile profesionale trebuie sa fie intotdeauna obiective
sijustificate.
1/




-> GHID PRACTIC DE
CONFORMITATE
IN DOMENIUL
CONCURENTEI

Vezi capitolul 3.

CE STII SI TREBUIE SA-TI REAMINTESTI?

ABUZUL DE POZITIE DOMINANTA:
CARE ESTE PIATA RELEVANTA?

Exista un abuz de pozitie dominanta numai in cazul in care societatea este
intr-o pozitie dominanta pe piata relevanta Sl a abuzat de puterea sa de piata.

Pentru a determina cota de piata, trebuie sd identifici piata relevants, care are doua
componente:

1 - piata produsului, care include produsele considerate substituibile sau
interschimbabile de catre consumatori, si

2 - piata geografica, respectiv zona geografica in care activeaza
competitorii (aceasta poate fi o tara, o regiune etc.).

/N\ Aceasta nu este o sarcina usoara: acest subiect este strans legat de
economie, iar jurisprudenta este in continua evolutie pentru a se adapta la
comportamentul consumatorului. Contacteaza departamentul juridic pentru
a identifica in mod corect piata in care operezi.

Piata produsului
1 - Piata pentru producerea si vanzarea de sticla float
pentru Comisia Europeana*:

4 |

Sticla prelucrata Sticla nuda

\ 4 u

Alte
sectoare

Industria auto

4 \ 4

Producitori de masini Piata pieselor de schimb
(OEM) auto independete (IAM)

* Definitia pietei la data publicarii prezentului document




CE STII SI TREBUIE SA-TI REAMINTESTI?

Piata geografica
2 - Spre exemplu, definitia data de autoritatile in domeniul concurentei
pietei geografice pentru productia de mortar.

Piata geografica relevanta pentru Comisia Europeana*:

—————
7 ~

4 N
e A

,” Fabrica de productie *,

SN _—_ -

- - -
- o

-7 Fabrica de productie RN
7 N
s N
7 N
/7 \

4 \
/ \
1 \
1 1
\ 1
\ 1

\ /7

‘. 4 Regiuneain care se afla fabrica de productie = ,’
A Y 7
N 7

- - _ -

* Definitia pietei la data publicarii documentului

« invatal!

- Intrebarea unui manager de linie Sekurit:

“Buna ziua, pot oferi o reducere unuia dintre clientii mei atunci cand cumpara
sticla acustica (in mod clar produsul nostru principal) si sticla hidrofoba? Ar fio
idee buna de a promova sticla hidrofoba, in vanzarea careia intampinam
probleme.”

- Ce trebuie sa faci:

Trebuie determinat mai intai daca Sekurit este un jucator dominant pe piata
produsului principal (o cota de piata de peste 40%). In cazul in care acesta este
dominant, trebuie sa fim atenti, pentru ca incercarea de a vinde doua produse
poate fi considerata ca fiind un abuz de pozitie dominanta.

Consulta Departamentul Juridic inainte de a lua orice actiune.
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» Anunturi publice de crestere a preturilor
sau "semnalarea preturilor”

Regula este
interdictia de a

face schimb de
informatii

sensibile din punct
de vedere comercial
intre concurenti.

Nuincerca
niciodata sa
ocolesti aceasta
regula: astfel de
schimburi sunt
sanctionate in
mod sistematic,
indiferent de
creativitatea
mecanismului pus
in aplicare.

VAV

CE ESTE NOU
S| CE TREBUIE SA STII

ELEMENTE DE BAZA

« Utilizarea informatiilor despre competitorii nostri,
care ne sunt furnizate in mod regulat
("hub-and-spoke")

ANUNTURI PUBLICE DE CRESETERE A PRETURILOR
SAU “SEMNALAREA PRETURILOR”

Acest lucru inseamna informarea concurentilor cu privire la strategia viitoare

de afaceri, fara a ii contacta in mod direct, ci, mai degraba, prin comunicari publice
sau prin intermediul scrisorilor generaliste trimise catre clienti si prin care se anunta
majorarea preturilor.

=) Aceastd este o practica deosebit de complicata, deoarece este legata de
activitatile de afaceri perfect legale de zi cu zi.

Ce trebuie sa faci?

« Trebuie sa te asiguri ca anuntul in avans privind cresterea preturilor este
intr-adevar necesar;

«In cazul corespondentei: trebuie sa folosesti scrisori personalizate (cu numele
si adresa clientului, lista produselor vandute catre client pe parcursul anului
precedent), cu un continut confidential si informatii specifice pentru fiecare
client (noul pret unitar propus pentru produsele de care pot fi interesati,
informatii cu privire la orice modificare care ar putea afecta pretul final);

« Trebuie sa te asiguri ca perioada de timp intre anuntul de crestere a preturilor si
data efectiva a aplicarii modificarilor este cat mai scurta cu putinta si justificata
(de exemplu, 0 luna)




Ai nevoie de un
sablon de anunt
pentru crestere
a preturilor?

Veziresursa4.

CE ESTE NOU SI CE TREBUIE SA STII

Transport maritim

{{ ‘"Comisia Europeana a deschis o

valoarea cresterii si data punerii in

procedura oficiala antitrust
fmpotriva mai multor companii de
transport maritim de containere

aplicare, care este, in general
similara pentru toate companiile
ce faceau astfel de anunturi.

Q pentru a investiga daca s-au Anunturile sunt de obicei realizate 5
angajat in practici concertate, cu succesiv de catre companii, cu
ﬁ incalcarea normelor antitrust ale cateva saptamani inainte de data
UE.[..] punerii in aplicare. Comisia este
preocupata de faptul ca aceasta
| Incepand cu anul 2009, aceste practica ar putea permite com-

companii au facut periodic
anunturi publice privind intentiile
de crestere a preturilor prin
intermediul comunicatelor de
presa afisate pe site-urile lor siin
presa de specialitate. Aceste
anunturi sunt facute de mai
multe ori pe an si contin

. Invata!

- E-mail de la un angajat Adfors catre un coleg:
“Pentru informare, vom trimite o notificare catre toti clientii nostri,

anuntand o crestere de pret planificata peste 2 luni. Acest lucru ar trebui
sa acorde concurentilor nostri timpul necesar sa auda de aceasta crestere a

preturilor si sa o urmeze.”
- Ce trebuie sa faci:

Saint-Gobain nu trebuie sa informeze niciodata concurentii sai despre
preturile sale viitoare prin niciun mijloc de comunicare. Scrisorile care

paniilor sa isi semnaleze recipoc
intentiile viitoare privind preturile
si poate dauna concurentei si
clientilor prin cresterea preturilor
pe piata.

117 ))

Extras din comunicatul de presa al Comisiei
Europene din 22 noiembrie 2013

|| Sl W

anunta cresteri viitoare ale preturilor trebuie sa fie intotdeauna necesare,
personalizate, confidentiale si directionate catre fiecare client, iar perioada
de timp intre anunt si data intrarii in vigoare ar trebui sa fie cat mai scurta
posibil.

15/



CE ESTE NOU SI CE TREBUIE SA STII

UTILIZAREA INFORMATIILOR DESPRE COMPETITORII
NOSTRI CARE NE SUNT FURNIZATE IN MOD REGULAT
("HUB-AND-SPOKE")

Aici ne referim la schimbul frecvent si nejustificat al informatiilor sensibile din
punct de vedere comercial intre concurenti, nu direct, ci prin intermediul unui
tert, care poate fi un client sau un furnizor.

Intre Furnizorul 1
si Furnizorul 2:

« Furnizorul 1 pune la
dispozitie informatii catre
Client/Distribuitor
cu intentia ca acestea sa fie
comunicate Furnizorului 2;

Client 1 Client 2
= = - Clientul/Distribuitorul
«spoke » «spoke » comunica informatia
Furnizorului 2;

Intre Clientul 1 i « Furnizorul 2 stie c3
Clientul 2: informatia provine de la
Furnizorul 1.

« Clientul 1 pune la
dispozitia Furnizorului

informatii cu intentia ca Furnizor 1 Furnizor 2
acestea sa fie comunicate — —
CI'entqu' 2; « Spoke » « Spoke »

« Furnizorul comunica
informatia Clientului 2;

« Clientul 2 stie ca informatia
provine de la Clientul 1. Client/Distributor

« hab »
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CE ESTE NOU SI CE TREBUIE SA STII

- CE TREBUIE SA TTI AMINTESTI

In cursul unei negocieri de afaceri specifice, primesti in mod spontan informatii

sensibile din punct de vedere comercial de la clientul tdu (preturile, marjele, termeni - 9
de vanzare, capacitati de productie, strategie etc.) cu privire la competitorii nostri. ~
In afara negocierilor de afaceri, primesti sistematic informatii sensibile din punct de o0
vedere comercial de la clientul nostru despre competitorii nostri. "

Tn cursul unei negocieri de afaceri specifice, ii oferi din cand in cand furnizorului meu &N
informatii sensibile din punct de vedere comercial despre concurentii sai, pentru a O,
scadea preturile.

TrebUIesaspeaﬁa Ai devenit o cutie postald pentru schimbul de informatii sensibile din punct de vedere 0
intotdeauna comercial intre furnizori sau intre clienti/distribuitori. N
sursa, datasi

informatiilor :
prirmite. f Belgia 2015

Sanctionarea a 18 companii pentru
activitati hub-and-spoke

Autoritatea belgiana de
Concurenta a sanctionat 18
companii pentru participarea la
cresteri coordonate ale
preturilor de vanzare pentru
produse de sanatate, frumusete
si accesorii din Belgia,
2002-2007 [...]. [...] Suma totala
a amenzii a ajunsla 174
milioane de euro. Cele 18
companii implicate sunt
importanti comercianti cu
amanuntul in Belgia (Carrefour,
Colruyt, Cora, Delhaize,
Intermarche, Makro si
Mestdagh) si furnizori de
produse pentru sandtate,
frumusete si accesorii
(Beiersdorf, Bolton, Belgia Retail
Trading, Colgate - Palmolive,
DE HBC Belgia, GSK, Henkel,
L'Oreal, Procter & Gamble,
Reckitt

T R T N I T e
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Benckiser (Belgia) si Unilever). [...]
Incdlcarea a constat in organizarea
repetata a cresterilor de preturi
coordonate asupra produselor
pentru sanatate, frumusete si
accesorii de catre comerciantii cu
amanuntul pe intreg teritoriul
Belgiei. Scopul acestei practici a
fost cresterea preturilor in toate
magazinele de vanzare cu
amanuntul implicate si stabilizarea
acestora la niveluri similare, in
complicitate cu furnizorii.
"Infractiunea a fost la nivelul
sectorului comertului cu
amanuntul, furnizorii actionand in
calitate de intermediari si
facilitatori", a declarat

procurorul." ))

CunPEEET |

Hita

Traducere libera a unui articol din
La Libre.be din 22 iunie 2015,
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CE ESTE NOU SI CE TREBUIE SA STII

« Invata!

— E-mail de la un client catre un angajat Weber:

“Iti multumesc pentru propunerea de afaceri. Cu toate acestea,
concurentul vostru, Red, pur si simplu mi-a oferit un produs identic cu
Weber.col pro cu 5% mai ieftin. Mi-l vinde la pretul de €7,50 /sac 25 kg.
Ce poti sa-mi oferi?”

- Ce trebuie sa faci:
Primirea acestui tip de informatii este o parte a jocului. Clientul tau incurajeaza
competitia intre furnizori, in scopul de a negocia un pret mai mic.

—> Convorbire telefonica intre un distribuitor si un angajat Saint-Gobain
Abrazivi:

“Salut, ce mai faci? Mi-ar trebui sa stiu cresterile voastre de pret cat mai repede

cu putinta. Pentru informare, concurentul tau Yellow creste preturile cu 3,75%.

M-ar ajuta daca ai putea face la fel ... In acest fel ag putea sa standardizez lista mea

de preturi pentru clientii mei. Si apoi vom negocia ... "

- Cetrebuie sa faci:

li aduci la cunostinta politica noastra de afaceri si ii spun ca Grupul
Saint-Gobain isi stabileste singur preturile sale, in mod independent si nu
se coordoneaza cu concurentii sau clientii sai. In caz contrar, clientul nostru
ar servi drept un "hub" pentru schimbul de informatii intre Saint-Gobain
Abrazivi si concurentul sau.







1

Contactateaza imediat echipa
juridica si asigura-te ca o firma
de avocatura a fost contactata.

10

Consulta un avocat daca
ai intrebari cu privire la
drepturile si
responsabilitatile tale.

9

Pastreaza copii ale tuturor
documentelor preluate de
anchetatori.

8

Rémai in prezenta fiecarui
inspector.
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2

Citeste mandatul inspectorilor
si verificd domeniul sdu de
aplicare si perioada acoperita
de ancheta.

7

Inspectorii au competente
limitate: furnizeazd numai
documentele solicitate si

raspunde strict la intrebarile
adresate.

CUM TREBUIE PROCEDAT IN CAZUL UNEI INSPECTII
INOPINATE (DAWN-RAID) DIN PARTEA UNEI
AUTORITATI DE CONCURENTA

3

Intreaba inspectorii daca pot
astepta intr-o camera (nu mai
mult de 30 de minute) pana
cand sosesc avocatii. Nu insista
daca refuza.

4

Nu obstructiona ancheta.
Trebuie sd cooperezi pe toata
durata acesteia.

5

Nu distruge niciun document si
nu avertiza nici partile terte cu
privire la investigatie.
Asigura-te ca toatd lumea este
congstienta de aceste reguli.

6

Nu refuza sa furnizezi
informatii, documente sau sa
raspunzi la intrebari fara sfatul
unui avocat.




FISE SI ALTE RESURSE

LISTA DE VERIFICARE PRIVIND SCHIMBUL DE
INFORMATII COMERCIALE SENSIBILE

Ce este un schimb
de informatii?
Un semn din cap
Note scrise de mana
Un stick USB
O conversatie
E-mail-uri

Care sunt informatiile sensibile
din punct de vedere comercial?
Confidentiale Strategice

Specifice Precise
Recente  Viitoare

Ce informatii sunt strategice
si nu trebuie SUB NICI O FORMA
sa fie discutate cu un concurent?

Inovatie  Preturi  Know-how
Capacitate de productie
Costuri Termeni de vanzare
Investitii viitoare
Raspsunsuri la invitatii
de licitatie

Ce este un competitor?
Un competitor concurent

Un potential competitor care
comercializeaza produse
substituibile intr-o anumita
zona geografica

Cand/unde exista un risc?

Grupurideluau Pranzuri
Asociatii Mese
Targuri

In cazul in care primesti informatii
sensibile din punct de vedere
comercial de la competitori:

Contacteaza Departamentul Juridic,
care va elabora un raspuns care
sa ateste ca:

(i) nu doresti sa primesti astfel
de informatii;

(ii) acest tip de schimb de informatii
ar putea incalca legea concurentei
si ar putea fi pedepsit sever.

o1/
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E-MAIL-URILE TALE SITU

+ Regula de aur:

Nu scrie in timp ce esti intr-o stare emotionala vulnerabila si evita sa spui
ceva care ar putea fi interpretat in mod gresit. Aminteste mereu contextul.

« Efortul general: eficientizarea fluxului de informatii!

Trimitem o multime de e-mail-uri zilnic (prea multe), le scriem (prea) repede si de multe
ori copiem (prea) multi oameni. Trebuie sa facem un efort de a simplifica e-mail-urile
noastre, pentru ca tot ceea ce scriem ar putea fi folosit ca mijloc de proba intr-o zi.

- Modul de scriere:

Descrie aspecte reale, fii precis si noteaza intotdeauna data si sursa de informare.
Niciodata nu exagera si ramai la ceea ce este absolut necesar.

« invatal!

- E-mail intre un manager de linie Placoplatre si un coleg:

“Ai vazut noul produs popular? E fantastic! Vom fi capabili sa zdrobim competitorii
nostri cu el si s& pastram strainii afara! in plus, acesta va consolida pozitia noastra
de superlider pe piata!”

- Ce trebuie sa faci:

Trebuie sa fii atent cum redactez e-mail-uri. Trebuie sa eviti ambiguitatea,
exagerarea si expresiile care ar putea fi utilizate impotriva ta si impotriva
Saint-Gobain. E-mail-urile tale ar trebui sa se concentreze in schimb pe calitatea
produsului, care permite Saint-Gobain sa se afirme pe piata.




FISE SI ALTE RESURSE

POLITICA GRUPULUI PRIVIND STATUTUL
DE MEMBRU AL ASOCIATIILOR PROFESIONALE

Procedura descrisa mai jos ar trebui sa fie adaptata de fiecare
sector/activitate in baza propriilor nevoi.

1./ AUTORIZEAZA:

- Angajatii pot participa in calitate de mebru in cadrul une asociatii profesionale numai
cu acordul expres, dat in scris, al conducerii societatii, care la randul ei este autorizata
sa imputerniceasca in acest sens.

2./INSTRUIESTE:

- nainte de a participa, angajatii trebuie sa parcurga instruirea online
privind dreptul concurentei si sa consulte un avocat.

-In cazul in care legile locale permit acest lucru, angajatul semneaza o
declaratie de conformitate si o returneaza catre conducerea societatii.

(Un model de declaratie este furnizata in Resursa 2).

- Se recomanda cu fermitate ca angajatul sa aiba o a doua adresa de e-mail,
creatd de catre asociatia profesinald, destinata numai comunicarilor adresate
de la, catre si despre asociatie.

3./ MONITORIZEAZA:

- In fiecare an, entitatea intocmeste o lista a asociatiilor profesionale in care
este membra (un tabel model este prezentat in Resursa 3).

- Sectorul va colecta si gestiona toate aceste liste.

- Un avocat ar trebui sa participe la sedintele asociatiei profesionale.

- O agenda a intalnirii si un process-verbal vor fi elaborate.

4./ VERIFICA

- Participarea la asociatiile profesionale este discutata cel putin o data pe an,
in cadrul reuniunii Comitetului Executiv al entitatii si/sau cu participantii,
individual la interviul lor anual:

+ De ce participam?

« Cine trebuie sa participe?

» Cucescop?

« Este inca necesar?

« Exista indicii de activitati riscante? Etc.
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MODEL DE DECLARATIE DE CONFORMITATE

Compania [Numele companiei] ("Compania") a aprobat participarea mea
in calitatea de membru in cadrul [Numele Asociatiei Profesionale] ("Asociatia")
incepand cu [data], precum si participarea mea, in numele Societatii, la intalnirile

organizate de Asociatie.
Avand in vedere acest lucru, Subsemnatul [Numele complet], [Denumirea postului]

in cadrul Companiei:
« Confirm ca am citit si am inteles carta si/sau requlamentul de procedura
al Asociatiei;

« Confirm ca am fost instruit privind riscurile asociate cu participarea
mea la intalnirile Asociatiei prin cursul de formare online privind dreptul
concurentei si prin intalnirea cu un avocat;

« Ma angajez sa respect principiile dreptului concurentei si sa actionez numai
in limitele legii si in scopul Asociatiei;

« Ma angajez sa nu folosesc statutul meu de membru in cadrul Asociatiei in
orice alt scop decat interesele Grupului Saint-Gobain.

Data:
Nume:
Denumirea Postului:

Semnatura:




FISE SI ALTE RESURSE

MODEL TABEL PRIVIND GESTIONAREA
INTALNIRILOR ASOCIATIILOR PROFESIONALE

FISA DE URMARIRE A PARTICIPARII

Numele

. . Compania  Numele Mangerului Asociatia Profesionala
angajatului




RESURSA 4

FISE SIALTE RESURSE

MODEL DE SCRISOARE DE ANUNT PRIVIND
MODIFICAREA PRETURILOR

[Locatie, Datd]

[Adresa Clientului]
CONFIDENTIAL - NU TREBUIE DISTRIBUIT
Subiect: Preturi noi.

Stimat [Numele Furnizorului]

Aceasta este noua noastra lista de preturi. Am pregatit prezenta lista luand in
considerare produsele cumparate de la noi in ultimele sase (6) luni

Noile preturi vor fi aplicabile incepand cu [data intrarii in vigoare a modificarii
preturilor].

Produs Pret unitar
[Nume Produs] [Pret]
etc. etc.

Intelegem conditiile actuale de piata dificile si va asiguram ca le-am luat pe deplin in
considerare in luarea acestei decizii. Managerii nostri de vanzari va vor contacta in scurt
timp pentru a discuta aceste modificari.

Am facut, de asemenea, modificari ale preturilor si pentru alte produse din catalogul
nostru si va putem informa despre noile noastre preturi la cerere. Va multumim
anticipat pentru intelegerea si increderea continua.

Cu sinceritate,

[Nume si semnatura]




PE CINE AR TREBUI SA CONTACTEZI
DACA Al INTREBARI?

Building Distribution
Florence QUINTARD
(+33147 6253 77)

High Performance Materials
Marie-Armelle CHUPIN

(+33147 6232 08)

Europa Centrala
Matthias ZENNER
(+49 241 400 20 600)

Belgia
si Luxembourg
Johan DELESIE

(+323 360 23 05)

Olanda
Andre KRUITHOF

(+3113 45 80 053)

~o
Mediterranean
Mariano DE LUCAS DIEZ
(+34 913 972 050)

-~~~

Rusia, Ucraina
si tarile CIS
Andrey ZAVALISHIN
(+7 495 77515 10)

~~

Europa de Est
Polonia
Piotr BUKOWSKI

(+48 226 537 901)

GRUP SI SECTOARE

Grup
Isabelle HOEPFNER-LEGER

(+33147 6233 78)

DELEGATII

Bulgaria, Romania si Turcia
Alina IACOBESCU
(+40 21207 57 46)

Republica Ceha,
Ungaria, Slovacia si
Tarile Est Adriatice

Jan MACHACEK

(+42 029 64117 99)
o

Regatul Unit si Irlanda
Jonathan CHEESEMAN

(+44 247 656 07 41)
-~~~

Orientul Mijlociu
Linda KHOURY
(+96 11 5108 63)

~~

Africa Sub-Sahariana
Claire BAISSAC
(+27 82300 3168)

N~

Tarile Nordice si Baltice
Christa JORGENSEN

(+45 88 83 29 87)

Glass
Thomas BORN

(+33147 6233 95)

Construction Products
Nayla VALENTE

(+33147 6253 72)

America de Nord
Carol GRAY
(+1 610 893 5663)
o
America Centrala, Mexic,
Venezuela, Colombia,
Ecuador si Peru
Luis ALVAREZ

(+52 55 52 79 1635)
N~
Argentina, Brazilia si Chile
Claudia Rodrigues TUNGER
(+55 112246 77 91)

-~~~

Pacific Asia
Xiaoju FENG
(+86 21 6361 8899)

Japonia, Coreea de Sud si
Tailanda
Nam Kwon LEE
(+8223706 92 02)

N~

India, Sri Lanka si Bangladesh
Bhaskaran T

(+9144 45 93 6175)
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