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Polityka Konkurencji Grupy

PRZEDMOWA
DYREKTORA GENERALNEGO

Zgodnos¢ z przepisami prawa o ochronie konkurencji jest jedng z gtéwnych zasad,
jakimi kieruje sie Capgemini

Zgodnos¢ z przepisami prawa o ochronie konkurengji jest dla Capgemini kwestiag
priorytetowa. Uczciwa konkurencja rynkowa sprzyja innowacyjnosci, wspiera doskonatos¢ i
buduje zaufanie klientow.

Niemal wszystkie panstwa, w ktorych dziata Capgemini, majg w swoich systemach prawnych
przepisy o ochronie konkurengji, ktére sg przez nie aktywnie egzekwowane. Na przestrzeni
ostatnich lat prawodawcy na catym Swiecie, od Ameryki Pétnocnej przez region Azji i
Pacyfiku do kontynentu europejskiego, zaczeli przyjmowac zdecydowang postawe wobec
przedsiebiorstw naruszajacych zasady uczciwej konkurencji. W kontekscie Europejskiego
Zielonego tadu Komisja Europejska wraz z lokalnymi wtadzami odpowiedzialnymi za
ochrone konkurencji w panstwach cztonkowskich coraz bardziej zwraca uwage na wptyw, jaki
uczciwa konkurencja wywiera na zrébwnowazony rozwoj i w konsekwencji coraz uwazniej
przyglada sie przypadkom naruszenia prawa o ochronie konkurengji, ktére prowadza do
szkéd srodowiskowych.

Naruszenie przepiséw o ochronie konkurencji prowadzi do bardzo powaznych konsekwencji:
przedsiebiorstwa dopuszczajjce sie naruszen muszg ptaci¢ wysokie grzywny, a takze coraz
czesciej ponoszg koszty odszkodowan wyptacanych podmiotom pokrzywdzonym przez
praktyki nieuczciwej konkurencji. Ztamanie zasad uczciwej konkurencji moze takze
powodowac natozenie sankgji karnych zaréwno wobec przedsiebiorstw, jak i pracownikéw.
Prowadzi to takze do zrujnowania reputacji i zaufania budowanego przez dziesieciolecia.

Grupa stawia sobie zatem za cel przestrzeganie wszystkich obowigzujacych przepiséw prawa
o ochronie konkurencji i prawa antymonopolowego, czego odzwierciedleniem jest nasz
Kodeks Etyki Biznesowej. Niniejsza Polityka dotyczaca zgodnosci z przepisami o ochronie
konkurencji jest wyrazem zobowigzania Capgemini do przestrzegania ustalonych regut
wspoétpracy z catym swoim $rodowiskiem, tj. pracownikami, klientami, dostawcami,
udziatowcami, partnerami i otoczeniem spotecznym w szerszej perspektywie.

Polityka konkurencji stanowi jednoczesnie przeglad potencjalnych nieuczciwych praktyk
wraz ze scenariuszami obrazujgcymi sytuacje, ktdére moga sie pojawi¢ w toku dziatalnosci na
rynku, a takze zbiorem zasad, ktérymi nalezy sie kierowac¢ w takich przypadkach. Zawieraja
takze praktyczne wskazéwki w formie wykazu zalecanych i niezalecanych praktyk, jak
réwniez informacje o tym, gdzie mozna szukac wsparcia w trudnych sytuacjach. Wszyscy
musimy dobrze zna¢, rozumied i potrafi¢ stosowac te zasady w naszej codziennej pracy bez
wzgledu na zajmowane stanowisko czy funkcje w spotce.

Jako Dyrektor Generalny zobowigzuje sie zapewni¢, ze dotrzymamy standardéw uczciwosci i
zgodnosci z przepisami, a takze bedziemy unika¢ wszelkich zachowan budzacych
watpliwosci. Zachecam wszystkich do zapoznania sie z trescig niniejszego dokumentu, a
przede wszystkim do postepowania zgodnie z jego postanowieniami. Licze na Panstwa petne
wsparcie i zaangazowanie. Razem badzmy wzorem do nasladowania dla innych.

Aiman EZZAT
Chief Executive Officer



06.

Prawo |
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Na zdjeciu: Christine McGUIGAN, Assistant Director,

Work Force Transformation Stream Lead, Capgemini North America
zaprezentowano w ramach kampanii:
http://www.capgemini.com/experts/
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Polityka Konkurencji Grupy

1. IDEA PRZEWODNIA PRAWA

KONKURENCJI
[ —

Prawo konkurencji i regulacje antymonopolowe maja na celu zapobieganie praktykom,
ktérezaktdcajg Funkcjonowanie mechanizmu podazy i popytu na wolnym rynku.

Wiekszos¢ krajow, w ktérych dziata Grupa Capgemini, posiada prawne regulacje
dziatalnoscikonkurencyjneji antymonopolowej oraz regulujace obrét handlowy.
Grupa Capgemini jest zobowigzana do przestrzegania wszystkich majacych zastosowanie

przepiséw ustawowych i wykonawczych prawa konkurencji i antymonopolowego. Kazde
naruszenie tych przepiséw bedzie traktowane niezwykle powaznie.

W ramach niniejszej Polityki, termin ,Prawo Konkurendji” bedzie uzywany w odniesieniu
do ogdlnych zasad konkurencji oraz antymonopolowych przepiséw ustawowych
i wykonawczych obowigzujacych na catym Swiecie.

Polityka zawiera wytyczne, ktérych przestrzeganie w codziennej praktyce biznesowej
powinno zapobiec naruszaniu przez Ciebie i Grupe Prawa Konkurencji. Utatwiajg one
identyfikowanie probleméw iich rozwigzywanie w petnej zgodnosci z obowigzujgcymi
przepisami.

Jesli wytyczne Polityki odnosnie sposobu postepowania w danej
sytuacji sg niewystarczajace, nalezy natychmiast skonsultowaé
sie z Dziatem Prawnym Grupy".

2.RODZAJE SYTUACJI, KTQRE
MOGA RODZIC NIEJASNOSCI W
KONTEKSCIE PRAWA KONKURENCJI

W tej czeéci zaprezentowano najbardziej typowe przypadki, ktére mogg budzi¢ watpliwosci
w konteksécie przepiséw Prawa Konkurencji.

Ogblnie rzecz biorac, istniejg trzy rodzaje takich sytuacji:

(i) Relacje z konkurentami, ktorych wynikiem sg antykonkurencyjne porozumienia lub
uzgodnione praktyki, dokumentowane w formie pisemnej dokonywane w jakiejkolwiek
innej formie, zaktdcajace funkcjonowanie wolnego rynku;

(i) Relacje z dostawcami, podmiotami wspotpracujgcymii partnerami biznesowymi oraz
klientami, ktére zawieraja pewne warunki (np. dzielenie sie klientami lub rynkami wzdtuz
granic panstwowych); i

(iii) Sposéb, w jaki firma o dominujacej lub monopolistycznej pozycji zachowuje sie
wobec swoich konkurentéw, klientéw, dostawcoédw i podmiotéw wspdtpracujacych oraz
partneréw biznesowych.

1,Dziat Prawny Grupy” oznacza Twéj lokalny dziat prawny lub dziat prawny w siedzibie gtéwnej Capgemini.

.09

1. IDEA PRZEWO DNIA
PRAWA KONKURENCJI

2.RO DZA JESYTUA CJI,
KTORE MOGA RO DZIC
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3. KONSEKWENCJE NARUSZENIA
PRAWA KONKURENCJI

W Unii Europejskiej (UE), naruszenie Prawa Konkurencji moze skutkowa¢ natozeniem
surowych kar finansowych, zaréwno dla Grupy (do 10% $wiatowych przychoddéw Grupy
Capgemini), jak i indywidualnych oséb.

W niektorych krajach osoba, ktéra dopuszcza sie razacego naruszenia Prawa Konkurencji,
moze by¢ oskarzona o przestepstwo karne. W USA, naruszenie Prawa Konkurencji
zagrozone jest karg nawet do 10 lat wiezienia.

W Wielkiej Brytanii, kary dla dyrektoréw moga obejmowac zakaz sprawowania funkgji
dyrektora przez okres do 15 lat.

tamanie Prawa Konkurencji moze nie tylko powodowac¢ naktadanie sankcji karnych

i cywilnych, ale dodatkowo prowadzi¢ do wszczynania proceséw odszkodowawczych,
w wyniku ktérych osoby prywatne (np. klienci, konkurenci itp.) uzyskuja prawo do
odzyskania znaczacych kwot z tytutu szkéd wyrzadzonych ich dziatalnosci przez
jakiekolwiek bezprawne zachowanie.

Umowy handlowe, zawierajace antykonkurencyjne postanowienia, moga by¢ niewazne
lub niewykonalne i dlatego zagrazaja transakcji handlowej.

Grzywny karne i/lub cywilne, odszkodowania z tytutu szkéd i,
co roOwnie wazne, naruszenie reputacji Grupy na rynku moze powaznie
wptyna¢ na jej dziatalnosc.
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4.JAK POSTEPOWAN W STOSUNKU

DO KONKURENTOW
[ —

Grupa Capgemini rywalizuje o klientéw energicznie, ale uczciwie.
Pracownicy wchodzacy w regularne interakcje z konkurentami muszg by¢ bardzo ostrozni,
aby unikna¢ sytuacji naruszajacych prawo. Kontakty te, utrzymywane w formie pisemnej

lub w jakikolwiek inny sposéb, moga doprowadzi¢ do antykonkurencyjnych porozumier lub
uzgodnionych praktyk, zaktécajacych funkcjonowanie wolnego rynku.

4.1 Porozumienia antykonkurencyjne
i uzgodnione praktyki

3. KON SEKWENCJE
KON KURENCJI

NARUSZENIA PRAWA

Wchodzac w antykonkurencyjne porozumienia i uzgodnione praktyki, konkurenci prébuja
unikna¢ rygordéw i niepewnosci dziatania w warunkach konkurencyjnych, w wyniku

czego konsumenci mogga ptaci¢ wyzsze ceny, a innowacyjnos¢ zostaje ograniczona.

Takie postepowanie szkodzi konkurencji i w ten sposéb narusza Prawo Konkurencji.

Qe

konkurent?
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Konkurentem Grupy jest firma, ktéra Swiadczy ustugi lub dostarcza produkty konkurencyjne wzgledem
oferty Grupy, nawet jesli ta firma:

— jestréwniez dostawca, podmiotem wspdtpracujacym lub partnerem biznesowym lub klientem,
— prowadzi z Grupg dziatalno$¢ w ramach konsorcjum lub joint venture, lub
— wspétpracuje z Grupa na ptaszczyznie branzowego stowarzyszenia handlowego.

Potencjalni konkurenci, czyli te przedsiebiorstwa, ktére moga w krétkim okresie czasu zaczaé konkurowaé
swoimiustugami lub produktami z tymi, ktére oferuje Grupa, powinni by¢ réwniez traktowani jako konkurenci.

uzgodniona praktyka?

Uzgodniona praktyka polega na wymianie przez konkurentéw informacji na komercyjnie wrazliwe tematy
(np. przyszte ceny, strategia handlowa, informacje na temat zamiaru lub braku zamiaru udziatu w przetargach),
o iletaka wymiana ma na celu lub pocigga za soba ograniczenie konkurencji.

~porozumienie”?

Dla potrzeb Prawa Konkurencji, terminowi ,,porozumienie” nadawane jest szczegdlnie szerokie znaczenie.
Mieszcza sie w nim wszystkie rodzaje wspélnych uzgodnien, niepodpisanych lub podpisanych, pisemnych
lub ustnych, prawnie wigzacych lub nie, ktérych celem jest wyeliminowanie, ograniczenie lub naruszenie
konkurencji na rynku, Nawet w przypadku braku formalnej umowy, jakiekolwiek dziatanie podjete
wspolnie przez konkurentdéw, w formie ustnej lub na pismie, moze mimo to narusza¢ Prawo Konkurencji.
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Ogdlne zasady sg proste. Nigdy nie nalezy angazowac sie, w formie pisemnej lub

w inny sposéb, w porozumienie z konkurentem lub uczestniczy¢ w uzgodnionej praktyce,

jezeli odnosza sie one w szczegdlnosci do:

a) ceny ustugi lub produktu (w tymustalania cen , ceny bazowej, marzy, dodatkéw
lub innych warunkéw sprzedazy zwigzanych z ceng, np. warunkéw kredytowych,
rabatéw gotéwkowych lub handlowych), bez wzgledu na to, czy efektem porozumienia/
uzgodnionej praktyki ma by¢ podwyzszenie czy obnizenie ceny;

b) dzielenia sie klientami lub terytoriami geograficznymi (np. podziat rynku);

¢) koordynacji konkurencyjnych ofert (,zmowa przetargowa”) (w tym np. koordynacji
odpowiedzi na zapytania ofertowe, lub decyzji o tym czy uczestniczy¢ czy tez nie
uczestniczy¢ w przetargach);

d) wymiany poufnych i komercyjnie wrazliwych informacji;

e) odmowy podejmowania wspotpracy z potencjalnym klientem lub dostawca (np. bojkot),
lub

f) ograniczenia dostepnosci danej ustugi lub produktu (np. czy oferowac okreslong ustuge)
lub zdolnosci podazowych (np. umowa o wielko$¢ naktadéw kazdego z konkurentéw na
podaz danej ustugi lub produktu);.

Porozumienia tego rodzaju uwazane s3 za niezgodne
z prawem (czesto tez w catosci lub w odpowiedniej
czesci za niewazne), bez rozpatrywania ich zasadnosci
lub rzeczywistego wptywu na rynek.

»Ustalanie cen"?

Ustalanie cen jest jednym z najpowazniejszych naruszen Prawa Konkurengji. Ustalanie cen jest to porozumienie
konkurentéw, w ktérym uzgadniajg oni, badz staraja sie uzgodni¢, wysokos$¢ maksymalnych lub minimalnych cen,
ktére beda przez nich stosowane. Nawet w przypadku braku rzeczywistej umowy, zwykta wymiana informacji

na temat obecnych i przysztych cen, marz lub strategii handlowej moze mie¢ skutki catkiem podobne do wynikajacych
z uzgodnien cenowych. Jest to wiec rowniez naruszenie Prawa Konkurencji i nalezy tego bezwzglednie unikac.

~Podziat rynku”?

Podziat rynku jest réwniez bardzo powaznym naruszeniem Prawa Konkurencji. Podziat rynku ma miejsce wéwczas,
gdy konkurenci decydujg sie podzieli¢ rynek miedzy sobga, czy to wedtug przedmiotu obrotu (ustugi lub produktu),
wedtug kryterium terytorialnego, czy tez wedtug typu i rangi klientow.

~Zmowa przetargowa” lub ,skoordynowana oferta»?

Zmowa przetargowa jest praktyka dziatajacych w porozumieniu konkurentdéw, ukierunkowang na wypaczenie
istotyprocesu przetargowego. Zasadniczo polega na ustaleniu pomiedzy uczestnikami przetargu (zaréwno pomiedzy
uczestnikamijak i uczestnikiem a organizatorem), jakie warunki musi spetni¢ oferta aby wygra¢ przetarg (tj. ktéra z
firmkonkurencyjnych ztozy zwycieska oferte przetargowa)Zmowa przetargowa jest zawsze nielegalna.

Praktyka zmdéw przetargowych moze objawiac sie w réznej formie:

(i) porozumienia w mysl, ktérego konkurenci umawiaja sie, iz niektérzy z nich nie ztoza ofert przetargowych
(bidsuppression),

(i) sktadania przez konkurentéw ofert jedynie dla pozoru (tj. zasadniczo sktadania ofert z ceng ktéra jest
oczywiscie zbyt wysoka do wygrania przetargu lub zawiera warunki o ktérych wiadomo, iz sa dla organizatora
przetargu niedo zaakceptowanie) (courtesy bidding), lub

(iii) rotacyjnego sktadania ofert przetargowych (gdzie zasadniczo konkurenci umawiaja sie co do rotacyjnego
desygnowania podmiotéw sktadajgcych najkorzystniejsze oferty) (bid rotations) lub

(iv) sktadania ofert dla pozoru w zamian za kontrakt podwykonawczy na cze$¢ zlecenia przetargowego
(courtesysubcontracting).
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O czym nie dyskutowa¢ z konkurentem

Tematami tabu w rozmowach z konkurentem powinny by¢ ceny i inne warunki sprzedazy, podziat rynkéw
(wedtug kryterium terytorialnego, przedmiotu obrotu lub wedtug innego klucza), podziat klientéw, koszty,
zyski lub ich marze, inne warunki polityki handlowej (np. bezptatna dostawa dodatkowych ustug, granice
odpowiedzialnosci i gwarancji w przypadku duzych kontraktéw), poniewaz moze to ogranicza¢ konkurencje.

Nalezy natychmiast zaprzestac kontaktu, jesli w rozmowie twdj konkurent porusza temat aktualnych lub
przysztych cen albo jakichkolwiek ich sktadnikdw, ktére nie zostaty jeszcze ogtoszone, czy jakiegokolwiek
elementu strategii cenowej lub polityki handlowej.

Nalezy z dystansem podchodzi¢ do kazdej rozmowy, ktéra zbacza w kierunku wspomnianych powyzej
tematéw. Dostownie nalezy wéwczas oddali¢ sie lub odtozy¢ stuchawke, jesli jest to konieczne do wycofania
sie z udziatu (nawet biernego) w dyskusji. Uczestnikom mozna to wyjasni¢ brakiem zainteresowania konwer-
sacja na takie tematy, informujac jednoczesnie o obowigzku zrelacjonowania tego Dziatowi Prawnemu Grupy.
Jesli pozostaniesz w gronie uczestnikéw takiej rozmowy, w pdzniejszym terminie mozesz byé proszony o
potwierdzenie, ze faktycznie tak byto i wéwczas trudno bedzie uniknagé domniemania, ze brate$ w niej
aktywny udziat.

Jak wspotpracowac z konkurentem

Antykonkurencyjne porozumienia i uzgodnione praktyki z konkurentami sg niezgodne z prawem.

lub joint-venture w celu udzielenia odpowiedzi na zaproszenie do sktadania ofert przetargowych, jest
zgodne

z prawem. W takich przypadkach, aby unikna¢ ryzyka zakwalifikowania takiej umowy jako ,zmowy przetar-
gowej”, muszg by¢ przestrzegane szczegdtowe zasady. Prosze zapoznac sie z rozdziatem , Gdy konkurent
prowadzi dziatalno$¢ z Grupa w ramach konsorcjum lub joint venture” na stronie 18.

W STOSUN KU_
DO KONKURENTOW
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Postepowanie w sytuacji, kiedy dwa podmioty zalezne Grupy Capgemini chca
skorzystac z tego samego zaproszenia do sktadania ofert?

W takim przypadku, dwa podmioty Grupy Capgemini moga:

— ztozy¢ oddzielne oferty, jezeli nie wspdtpracowaty lub nie konsultowaty sie wzajemnie przed ich ztoze
niem, lub

— ztozy¢ wspolng oferte.

Jesli podmioty te wspotpracowaty lub konsultowaty sie wzajemnie, jednak nadal chca ztozy¢ osobne oferty,
kazda z tych ofert powinna spetniac kryteria okre$lone w zapytaniu ofertowym, takze obie oferty winny by¢
wystarczajaco zréznicowane pod wzgledem innych kryteriéw anizeli cena (takich jak np. oferowany zakres
ustug, metodologia, know-how, marka). Dodatkowo, podmioty powigzane powinny, w kazdym wypadku,
wskazad pisemnie w tresci oferty, ze sg ze soba powigzane oraz, ze kazda z ofert, chociaz sa one rézne,
zostata opracowana wspolnie przez oba podmioty powigzane jako cze$¢ wspdlnej strategii handlowej
Grupy. Jezelijest to konieczne, nalezy skorzystac z konsultacji z Dziatem Prawnym,

W skrécie:

SPRZECIWIAJ SIE natychmiast wszelkim dyskusjom, ktére poruszaja zasygnalizowane wczesniej tematy;
kontynuuj rozmowe tylko w przypadku zaprzestania omawiania niepozadanych kwestii oraz kiedy masz
pewnos$é, ze dyskusja zostata wznowiona we wtasciwym kierunku.

ZGLOS bezzwiocznie Dziatowi Prawnemu Grupy niewtaéciwa dyskusje z konkurentem lub préby uzyskania
przez niego informaciji.

NIE DYSKUTUJ z konkurentem na temat cen i innych warunkdéw sprzedazy, podziatu rynku (terytorialnego,
asortymentowego lub wedtug innych kryteriéw), podziatu klientéw, kosztéw, zyskoéw lub ich marz,
koordynacji ofert, przetargéw lub zaproszen do sktadania ofert.
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4.2 Stowarzyszenia handlowe
i konferencje branzowe

Stowarzyszenia handlowe i konferencje branzowe odgrywajg uzasadniong, uzyteczna role
i w odpowiednich okolicznosciach moga by¢ wspierane przez cztonkdédw danej branzy.
Jednak spotkania takie, stwarzajac dogodna ptaszczyzne do formalnych i nieformalnych
kontaktéw miedzy konkurentami, wystawiaja kazda z uczestniczacych w nich oséb i firm
na ryzyko posadzenia o angazowanie sie w niewtasciwe umowy lub porozumienia.

Zazwyczaj nie sa to formalne, planowe zgromadzenia w ramach stowarzyszenia lub
branzowej konferencji, lecz prywatne spotkania i imprezy towarzyskie, w trakcie ktérych
dochodzi do nieformalnych kontaktéw. Absolutnie uzasadnione rozmowy lub sytuacje
moga szybko ewoluowad w niewtasciwym kierunku.

Zatdézmy, ze pracujaca u konkurenta osoba, ktéra znasz i szanujesz, podchodzi do Ciebie pospotkaniu
stowarzyszenia handlowego i zaczyna narzekad, ze ktos sprzedaje po nizszych cenach towary/ustugi
jejdtugoletniemiklientowi. Nastepnie zaczyna narzekac na stan branzy i ostabienie marz, wyjasnia, ze potrzebna
jestwieksza dyscyplina i zaczyna stawiac hipotezy na temat mozliwosci skorygowania tej sytuacji.

Rozmowa tego rodzaju moze bardzo tatwo przeksztatcic sie w niedozwolong wymiane wrazliwych konkurencyjnie
informacji i dlatego nalezy unikac takich sytuacji. Pozornie niewinne dyskusje na temat aktualnego stanu rynku
mogga szybko wymknac sie spod kontroli, a fakt, ze jestes tym zaskoczony, nie uczyni tej dyskusji bardziej dozwolona.

Kazde wstgpienie i uczestnictwo w stowarzyszeniu handlowym musi zostac¢ zaakceptowane
na pismie przez BU Managera (jako minimum). Przed przystapieniem lub uczestnictwem

w takim stowarzyszeniu przedstawiciel firmy musi potwierdzié, ze zapoznat sie oraz rozumie
niniejsza Polityke. Omawiane zagadnienia oraz podejmowane w trakcie spotkan decyzje,
zanim zostang jasno wyrazone, musza zostac¢ przedyskutowane oraz zatwierdzone przez

BU Managera

W trakcie uczestniczenia w spotkaniach stowarzyszen handlowych
i konferencji branzowych, wszelkie wskazéwki przedstawione
w niniejszej Polityce Konkurencji muszg by¢ $cisle przestrzegane

L_——’__——_—_——
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W skrécie:

UZYSK AJ zgode kierownictwa przed przystapieniem lub uczestniczeniem w stowarzyszeniu handlowym
lub udziatem w konferencji branzowej.

NALEGAJ na uzyskanie z duzym wyprzedzeniem petnego projektu porzadku obrad spotkan stowarzyszenia
handlowego lub konferencji branzowej, wskazujgcego tematy majace by¢ przedmiotem dyskusji, aby
mozna byto oceni¢ trafnos¢ planowanej tematyki dyskusji.

ZASIEGNLJ porady Dziatu Prawnego Grupy, jezeli projekt porzadku obrad zawiera zbyt ogélne lub niejasne
terminy(np. ,wydolnos¢ przemystu”, ,sytuacja rynkowa” itp.), wzglednie podnosi kwestie potencjalnie
implikujace naruszenie niniejszej Polityki. Aby unikng¢ wnioskowania na podstawie btednych przestanek,
Dziat Prawny Grupy oceni zasadno$¢ domagania sie wyjasnien co do treéci porzadku obrad.

DOKLEADNIE KONTROLUJ porzadek obrad —jego realizacja, jako precyzyjnego zapisu celdéw i tematyki
spotkanialub konferencji, moze zostac zaktécona przez dyskusje wykraczajacg poza przyjete ramy.

OPUSC sale, jezeli zacznie sie niewtaéciwa wymiana informacji, proszac jednoczeénie o odnotowanie wyjécia
w protokole; niezwtocznie zgto$ incydent Dziatowi Prawnemu Grupy.

UPEWNLJ SIE, Ze protokét z posiedzenia sporzadzony zostat w formie projektu, a nastepnie sprawdzony
przed nadaniem mu formy ostatecznej w celu przekazania Tobie.

ZWERYFIKUJ z Dziatem Prawnym Grupy dane handlowe Grupy przed przekazaniem ich stowarzyszeniu
handlowemu.

4.3 analiza porownawcza
(Benchmarking)

Dokonujac analizy poréwnawczej, w przypadku watpliwosci nalezy skonsultowac sie
z Dziatem Prawnym Grupy w celu uzyskania wytycznych.

> Analiza porownawcza — dokonywana przez analitykéw branzowych:

Coraz bardziej powszechna praktyka wsréd naszych klientow, szczegélnie w branzy
outsourcingu, jest zwracanie sie z prosbg o wyrazenie zgody na przeprowadzenie testéw
poréwnawczych naszych cen lub warunkdw ze standardami branzowymi (np. Gartner,
Kompas, Meta Group, Staffing Industry Analysts). Analiza porownawcza w tym kontekscie
jest dopuszczalna.

> Analiza porownawcza - przeprowadzana przez Grupe:

Przeprowadzanie przez Grupe testéw poréwnawczych z konkurentami, bezposrednio

lub nawet na zyczenie klienta, w zakresie cen, klientéw, terytoriéw geograficznych, ofert
przetargowych lub zdolnosci produkcyjnych nigdy nie jest dozwolona. Organy ochrony
konkurencji moga to potraktowac jako ,milczaca uzgodniong praktyke” miedzy konkurentami,
ukierunkowana na ograniczenie konkurengji.
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Analiza poréwnawcza (benchmarking) jest procesem identyfikacji i czerpania wzorcéw z najlepszych praktyk,
na przyktad od innych organizacji, w odniesieniu do jakosci, czasu i kosztéw. Jest to potezne narzedzie w
dazeniu do ciggtego doskonalenia oraz poszukiwaniu przetomowych rozwiazan dla funkcjonowania firmy.
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4.4 Wywiad rynkowy/marketingowy

> Analiza rynku w oparciu o zrodta publiczne:

Rozpoznanie rynku mozna przeprowadzi¢ w oparciu o liczne legalne zrédta, takie jak raporty
analitykéw, czasopisma, stowarzyszenia branzowe lub inne ogélnodostepne materiaty.
Informacje na temat konkurenta mozna legalnie czerpac z jego publicznej strony internetowej,
upublicznionych zasobdéw, rocznego sprawozdania lub innych powszechnie dostepnych
materiatéw marketingowych. Na wszystkich materiatach tego rodzaju nalezy zaznaczy¢

Zrédto pochodzenia, dokumentujac w ten sposéb ich legalnosé. Nawet jesli nie uzyska sie

tg droga pozadanego zakresu informacji, nie bedzie potrzeby zwracania sie do konkurentéw

z pro$ba o dodatkowe dane.

> Zabronione pozyskiwanie informacji od konkurentow:

Czasem moze sie wydawad, ze istotne informacje dotyczace aktualnych struktur cenowych
i polityki handlowej konkurencji mozna uzyska¢ jedynie od konkurentéw, zatem uzasadniona
jest dyskusja z nimi na ten temat.Nigdy nie nalezy tego robic¢

> Pozyskiwanie informacji od dostawcy lub klienta:

W wyjatkowych okolicznoéciach, dostawca lub klient moga chcie¢ dostarczy¢ wam
informacje na temat cen lub oferty konkurenta, aby zapewni¢ sobie uzyskanie od

was podobnych cen lub warunkéw. Przyjecie takiej informacji w celu ztozenia bardziej
konkurencyjnej oferty moze by¢ uzasadnione, ale moze réwniez by¢ oznaka uzgodnionej
praktyki. Dlatego zawsze nalezy pisemnie dokumentowac Zzrdédto takich informacji.

Wymiana aktualnych informacji cenowych moze by¢ nielegalna i z tego powodu nie wolno
sie w to angazowac lub odpowiadac na stosowne zapytania ze strony konkurentéw.

Na przyktad, nie nalezy potwierdzac¢ konkurentowi informacji cenowej, ktéra mogliscie
otrzymac z innego Zrodta (np. od klienta). Powinno dotozyc¢ sie wszelkich staran, aby
uzyskac pozadane informacje z odpowiednich Zrédet wywiadu rynkowego.

W razie watpliwosci dotyczacych gromadzenia informacji rynkowych,
nalezy skonsultowac sie z Dziatem Prawnym Grupy.

W skrécie:

POZYSKUJ niezbedne informacje rynkowe ze zrédet publicznych, a nie od swojego konkurenta.

DOKUMENTUJ Na wszystkich materiatach zawierajacych konkurencyjne informacje, nalezy zaznaczy¢ zrédto
pochodzenia, dokumentujac w ten sposéb ich legalnosé.

NIE WYMIENIAJ SIE informacjami i nie spotkaj sie ze swoimi konkurentami w sprawach wywiadu rynkowego.
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5. JAK ZAC HOWYWAC SIE
W RELACJACH Z DOSTAWCAMI,
PARTNERAMI BIZNESOWYMI

ORAZ KLIENTA Mi
[ —

Nawiazujac relacje z dostawcami, partnerami biznesowymi i klientami, nie mozna zapomnie(,
ze Prawo Konkurencji nadal obowigzuje i niektére zachowania moga by¢ zabronione.

5.1 Gdy dostawca, partner biznesowy
lub klient s3 jednoczesnie naszymi
konkurentami

> Gdy dostawca lub klient s3 takze naszymi konkurentami:

Nawet wéwczas, gdy zachodza uzasadnione powody do komunikowania sie z konkurentami,
jak np. w sytuacji, kiedy Grupa zamawia od lub Swiadczy ustugi na rzecz konkurenta, zawsze
istnieje ryzyko, ze takie relacje postrzegane beda jako umowy antykonkurencyjne. Mimo
tonalezy je kontynuowa¢, ograniczajac je jednak do tego, co jest bezwzglednie konieczne

do zrealizowania projektéw, dla ktérych konkurent lub Grupa zostali zaangazowani.
Informacje te nie mogq umozliwi¢ zadnej ze stron wzajemne przewidywania przysztej strategii
lub konkurencyjnego dziatania, w szczegdlnosci w zakresie cen i kosztow przysztych ofert
przetargowych lub planéw udziatu w przetargach na pozyskanie zamdwien od okreslonego
klienta czy zlecen na pewne kategorie ustug.

Jesli dostawca jest jednostka partnera biznesowego Grupy, Swiadczaca ustugi IT, w dalszym
ciggu obowigzywac beda te same zasady.

> Gdy podmiot wspotpracujacy lub partner biznesowy
jest jednoczesnie naszym konkurentem:
W naszej dziatalnoéci zdarza sie, ze konkurent Swiadczacy ustugi IT jest jednoczesnie

podmiotem wspotpracujacym lub partnerem biznesowym, od ktérego Grupa kupuje
oprogramowanie lub sprzet komputerowy.

W przypadku tych duzych firm, ktére sprzedajg oprogramowanie, sprzet i ustugi IT, wszystkie
te jednostki jako catos¢ (jednostki zajmujace sie sprzetem, oprogramowaniem i ustugami IT)
muszg by¢ traktowane jak konkurenci.

Jednakze, jezeli:

— zainstalowane sg skuteczne i certyfikowane zapory sieciowe, ktére chronig informacje
udostepniane przez jednostke zajmujaca sie sprzetem lub oprogramowaniem przed
dostepem ze strony jednostki Swiadczacej ustugi IT, i na odwrot, i

— jednostka zajmujaca sie sprzetem i oprogramowaniem traktuje jednostke Swiadczaca
ustugi IT jak kazdego innego klienta, i na odwrét,

wowczas tylko jednostki, ktore Swiadczg ustugi IT nalezy traktowac
jako konkurentow.
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Podsumowujac, nie nalezy konkurencyjnym jednostkom $wiadczacym ustugi IT udostepniac
poufnych informacji handlowych poprzez swoje kontakty z konkurencyjnymi jednostkami
dostarczajacymi sprzet i oprogramowanie. Zespét partneréw biznesowych Grupy powinien
podchodzi¢ do tego tematu z rozwaga.

Kiedy partner biznesowy jest réwniez konkurentem:

UZYSK AJ pisemne zapewnienie od firmy konkurenta, ze ma on zainstalowane skuteczne zapory sieciowe,
zapobiegajace jakiemukolwiek przeptywowi informacji pomiedzy jednostka partnera biznesowego Grupy, zajmujaca
sie sprzetem lub oprogramowaniem, a jego jednostka Swiadczaca ustugi informatyczne, z ktéra Grupa konkuruje;

KONTROLUJ wszystkich uczestnikéw wspdlnych spotkan, aby uniemozliwi¢ im komunikacje z ich jednostka
Swiadczaca ustugi IT; udokumentuj fakt przeprowadzenia takiej kontroli; oraz

UNIKAJ dyskusji na temat konkurencyjnych ustug Grupy, ktére nie sa objete wspétpracg z partnerem biznesowym
i nie s bezwzglednie konieczne do realizacji projektdw, dla ktérych zaangazowano danego partnera.

Skonsultuj sie z Dziatem Prawnym Grupy, jesli masz jakiekolwiek pytania dotyczace
wtasciwych lub nieodpowiednich kontaktéw z partnerami biznesowymi.

> Gdy konkurent prowadzi dziatalno$¢ z Grupa w ramach
konsorcjum lub joint venture:

Zdarza sie, ze klient prosi nas o partnerowanie konkurentowi w charakterze
wspotwykonawcy, podwykonawcy lub objecie przewodnictwa w konsorcjum, lub tez

w przypadkach kiedy ani konkurent, ani Grupa nie posiadaja umiejetnosci niezbednych
do ztozenia konkurencyjnej oferty konkretnemu klientowi, konieczne jest partnerstwo,
aby miec szanse na wygranie z innymi konkurentami.

W takich przypadkach, udostepnianie informacji niezbednych do ztozenia oferty lub
wykonania umowy jest dopuszczalne pod pewnymi warunkami:

— udostepniane informacje muszg ograniczac sie do tych, ktére wymagane s3
do ztozeniakonkretnej oferty;

— udostepniane informacje nie mogg umozliwi¢ zadnej ze stron zorientowanie sie
w przysztej strategii lub konkurencyjnych zamierzeniach drugiej strony, zwtaszcza
w odniesieniu do cen i kosztdéw przysztych ofert, ale réwniez dotyczacych samego
zamiaru udziatu w przetargach ogtaszanych przez konkretnego klienta lub
majacych za przedmiot okreslong kategorie ustug; oraz

— przedmiotem ani skutkiem partnerstwa nie moze by¢ ustalanie cen lub podziat rynkow,
klientéw i obszaréw geograficznych w przysztych ofertach przetargowych.

Skonsultuj sie z Dziatem Prawnym Grupy przed podjeciem jakiejkolwiek
wspotpracy w ramach konsorcjum lub joint venture.
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5.2 Gdy dostawca, partner
biznesowy lub klient nie s naszymi
konkurentami

Porozumienia z dostawca, partnerem biznesowym lub klientem, ktérzy nie sq konkurentami,
moga by¢ niezgodne z prawem, jesli dotycza:

— ustalen w przedmiocie polityki cenowej dostawcy, partnera biznesowego lub klienta; albo

— podziatu rynku z zastosowanie kryterium terytorialnosci lub kategorii klientéw
(np. godzenie sie na wspotprace wytacznie z jednym dostawcg w konkretnym kraju lub
przy okazji ofert sktadanych w ramach przetargéw publicznych).

(_

Umowy na wytacznosc...

Nawet jesli niektéoraimowy na wytacznoé¢  sg zgodne z prawem jako pro-konkurencyjne
(np. kiedy wytacznosé jest przyznana w zamian za znaczace inwestycje na rozwdj marketingu niektérych
ustug lub produktéw), pod pewnymiwarunkamimoga by¢ one uznane za bezprawne

>z dostawcami

Np. umowa na wytgczny zakup i/lub dostawe, zawarta pomiedzy Grupg a jednym z jej dostawcoéw
(np. sprzedawca oprogramowania lub sprzetu komputerowego) moze by¢ niezgodna z prawem, jezeli:

— pozbawia konkurentéw dostawcy mozliwosci sprzedazy poprzez Grupe, zwtaszcza gdy Grupa
reprezentuje znaczng czes$¢ rynku, lub

— uniemozliwia konkurentom Grupy wspoétprace z takim dostawcg, a w konsekwencji skuteczng
rywalizacje z Grupa.

MI ORAZ KLIENTAMI

>z klientami

PARTNERAMI BIZNESOWY
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Np. umowa na wytgcznos$¢ miedzy Grupg a jednym z jej klientéw moze by¢ niezgodna z prawem, jezeli:

— uniemozliwia konkurentom Grupy skuteczne rywalizowanie (poniewaz klient, bedacy strong umowy,
reprezentujebardzo istotng czeé¢ rynku, na ktérym Grupa sprzedaje swoje ustugi), lub

— oferuje pewne ustugi wytacznie klientowi Grupy, uniemozliwiajac konkurentom klienta korzystanie
z takich ustugi skuteczne oraz uczciwe rywalizowanie na okreslonych rynkach.

Umowy te mogg wymagac rozpatrzenia, w szczegdlnosci jesli s dtugoterminowe (od roku do pieciu lat,
w zaleznosci od rodzaju ustug lub produktdw).

Wszystkie umowy z dostawcami lub klientami, ktore zawierajg zapisy
dotyczace wytacznosci, muszg by¢ zrewidowane przez Dziat Prawny
Grupy.
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Kiedy dostawca, partner biznesowy lub klient nie s konkurentami:

NIE ZAKtADAJ, ze mozna uzgodni¢ . kompletne wymagania” lub dtugoterminowe umowy na wytacznosé
z dostawcami, partnerami biznesowymi i klientami bez konsultacji z Dziatem Prawnym Grupy.

NIE SUGERUJ, ze klient musi wspétpracowac wytacznie z Grupa lub przestac pracowac z konkurentem Grupy,
aby mie¢ dostep do jej ustug. Nigdy nie dawaj do zrozumienia, ze dostawca musi sprzedawad wytacznie Grupie
lub zaprzestac sprzedawania konkurentowi.

SKONSULTUJ SIE bezzwtocznie z Dziatem Prawnym Grupy, jesli ktérykolwiek dostawca, partner biznesowy
lub klient chce, abys zajat sie kwestiami, ktére pociggajq za soba ograniczenia swobody handlu Grupie, dostawcy,
innemupartnerowi biznesowemu lub klientowi.

6. JAK ZACHOWYWAC SIE
W POZYCJI DOMINUJACEJ LUB
MONOPOLISTYCZNEJ

Polityka uczciwej konkurencji bytaby niekompletna, jesli pomijataby kwestie zachowywania
sie w pozycji dominujacej lub monopolistycznej. Wiecej szczegdtdéw na ten temat mozna
znalez¢ w dodatku ,Szczegdtowe wytyczne postepowania w przypadku pozycji dominujacej
lub monopolistycznej”.

Pokrétce, pamietaj, ze specjalne zasady majg zastosowanie do prowadzenia firm
zajmujacych ,pozycje dominujaca” lub ,monopolistyczng”.

W 0gdlnosci, firma zajmuje ,,pozycje dominujacy” lub ,monopolistyczng”, jesli dzieki
wielkosSciswoich udziatéw w rynku moze dziatac nie biorac pod uwage konkurentdw,
klientéwi w konsekwencji uzytkownikéw koncowych.

Zajmowanie pozycji dominujacej lub wykorzystywanie pozycji monopolistycznej samo

w sobie jest legalne. Zabronione jest natomiast naduzywanie pozycji dominujgcej badz
nielegalne zdobycie lub utrzymywanie pozycji monopolistycznej. Takie dziatania moga

w szczegélnoéci polegad na:

— stosowaniu drapieznych cen, czyli praktyce sprzedazy towaru lub ustugi po razaco
niskiej cenie, w zamiarze wyeliminowania z rynku podmiotow konkurencyjnych
lub stworzenia barier do wejicia na ten rynek nowych potencjalnych konkurentéw;

— uzaleznianiu sprzedazy towaru lub ustugi od przyjecia lub spetnienia przez druga
strone dodatkowego Swiadczenia, nie majacego zwigzku z przedmiotem umowy;
(np.,sprzedaz wigzana” towaru i ustugi w réznym zakresie)

— stosowaniu w podobnych umowach z dostawcami lub klientami niejednolitych

handlowych, stwarzajgcych tym podmiotom zréznicowane warunki konkurencjiwarunkéw ;

— ograniczaniu produkgji, rynku lub postepu technicznego ze szkoda dla kontrahentéw
i/lubkonsumentéw.
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7. PRAKTYCZNE RADY
[

7.1 Doktadnos¢ w dokumentach

Nie jest niczym niezwyktym, ze catkowicie prawidtowo przeprowadzone rozmowy

lub teksty dokumentoéw, jezeli pozbawione zostang kontekstu lub powigzan z innymi
elementami informacji, moga wygladac niewtasciwie lub kreowa¢ btedne wrazenie na temat
postepowania Grupy lub stanu rynku, na ktérym Grupa konkuruje. Dla przyktadu w sytuacji,
w ktérej terminologia z pola walki przenoszona jest na grunt relacji miedzy konkurentami
(np. ,wojna", ,unicestwiac”) lub kiedy postugujesz sie niektérymi terminami (np. méwiac

o nich ,przyjaciele”), ze nawet z dystansu mozna odnie$¢ wrazenie, ze prébujesz uciec sie

do stosowania praktyk eliminujacych konkurentéw badz prowadzacych do dziatania z nimi

w zmowie.

Badz doktadny w tym, co piszesz w korespondencji, e-mailach i memorandach na temat
konkurencji, konkurentéw i firm, z ktérymi Grupa konkuruje. Upewnij sie, ze teksy sa
jednoznaczne w odbiorze i nie wywotuja zadnych nieporozumien.

/~ NAKAZY | ZAKAZY

Zastosowanie sie do kilku prostych zasad moze znacznie zmniejszy¢ ryzyko nieuprawnionego wnioskowania
w przypadku, gdy Grupa staje pdzniej w obliczu jakiej$ formy postepowania wyjasniajacego, prowadzonego
przezorgany ds. ochrony konkurencji:

NALEZY UNIKAC przesady, uzywac jasnych i petnych sformutowar. Treé¢ sporzadzonych na potrzeby
wewnetrznememorandéw badz e-maili nigdy nie powinna czyni¢ zasadng konkluzji, ze istnieje pewien rodzaj
zmowy miedzy konkurentami, wzglednie Grupg i jej klientami lub partnerami, albo ze Grupa angazuje sie

w dziatania, ktére mogtyby bezprawnie wykluczy¢ klienta lub konkurenta.

TRZYMAJ SIE FAKTOW i zachowaj obiektywizm. Gdy mamy do czynienia z konkurencja lub konkurencyjnym
cenami, kazda korespondencja, e-mail lub memorandum powinny jasno podawac fakty oraz wskazywac
zrédtoinformadji.

NIE WYOLBRZYMIAJ pozycji rynkowej Grupy lub jej strategii rynkowej. To mogtoby stuzy¢ jako wsparcie dla
whniosku, ze Grupa angazuje sie w praktyke drapieznych cen lub dziatania o charakterze antykonkurencyjnym
(np. wzmianki o eliminowaniu konkurencji lub takie, jak np. ,Grupa ma najsilniejsza pozycje na rynku XYZ",
jezeli nie znajduje to potwierdzenia w raportach branzowych analitykdéw lub nie wynika z innych
obiektywnych kryteriow).

(_

W jaki sposob niedbaty jezyk moze by¢ niebezpieczny?

W trakcie postepowania, organy ds. ochrony konkurencji mogg badac i kopiowa¢ niemal kazdy rodzaj
danych oraz korespondencje (e-maile, wydatki z podrdzy, dzienniki, zdjecia,...), a nawet odzyskiwac usuniete
dane elektroniczne. Dokumenty te mogg by¢ nastepnie wykorzystane przez te organy jako dowody
obciazajace w sprawie. Nieporozumienia w rozumieniu pewnych stéw, zwtaszcza jesli sg one wyrwane z
kontekstu, mogamie¢ bardzo powazne nastepstwa.

StOWO W POZY CJI
DOMINUJACEJ LUB
MONOPOLISTYCZNE J
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7.2 Jak zachowywac sie w trakcie
postepowan prowadzonych przez
organy antymonopolowe

Polityka Grupy jest w petni wspotpracowac z organami antymonopolowymi. Krajowy lub
lokalny organ antymonopolowy moze wszcza¢ postepowanie wyjasniajace, zwigzane

z dziataniami Grupy lub jej podmiotéw zaleznych w kontekscie mozliwego naruszenia
przepiséw prawa.

Organy antymonopolowe moga takze wystapic¢ z wnioskiem do Grupy, w kazdym z miejsc
prowadzenia przez nig dziatalnosci, o udzielenie pisemnych lub ustnych informacji.

O wszelkich postepowaniach wyjasniajgcych, prowadzonych przez
organy publiczne w przedmiocie Prawa Konkurencji lub innych
przepisow, nalezy natychmiast powiadamiac¢ Dziat Prawny Grupy,
ktorybedzie je obstugiwa¢ i koordynowac.

W przypadku rutynowej kontroli/zapytania zadna informacja na temat dziatalnosci Grupy,
zaréwno ustna jak i pisemna, nie powinna by¢ przekazana organowi antymonopolowemu
bez uprzedniego zapoznania sie z nig, zweryfikowania i akceptacji przez Dziat Prawny
Grupy, ktéry bedzie zapewniat niezbedna koordynacje dziataf i ochrone praw Grupy oraz
jejpracownikéw.
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W przypadku postepowania wyjasniajgcego prowadzonego przez organy antymonopolowe:

POINFORMUJ BEZZWLO CZNIE Dziat Prawny Grupy w przypadku postawienia Grupie zarzutéw, zaréwno
przez konkurentéw, klientéw lub na podstawie innego zrédta, zaangazowania w nielegalne dziatania.

POINFORMUJ BEZZWLO CZNIE Dziat Prawny Grupy, gdy z pracownikiem skontaktuje sie ktokolwiek
z prowadzacych Sledztwo z ramienia organu antymonopolowego, bez wzgledu na to, czy $Sledztwo dotyczy

Grupy, czy osoby trzeciej.
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Jakie sg uprawnienia $ledcze organéw antymonopolowych?

Organy antymonopolowe s odpowiedzialne za utrzymanie rzeczywistej i uczciwej konkurencji i
w tym zakresie mogg wyjasnia¢ podejrzenia ewentualnego naruszenia przepiséw Prawa Konkurengji
i podejmowac dziataniamajace na celu przeciwdziatanie praktykom ograniczajacym konkurencje.

Generalnie, maja one bardzo szerokie uprawnienia, w ramach ktérych moga:

— przeszukiwacé pomieszczenia firmy lub twojego domu (jesli jest on wykorzystywany do dziatalnosci
firmowej lubgdy przechowywane sq w nim firmowe dokumenty) i robi¢ kopie wszystkich istotnych
dokumentow;

— zadac ustnych wyjasnien od pracownikéw w kwestiach wynikajacych z dokumentéw znalezionych
podczas przeszukania.

Jesli skontaktuje sie z Tobg pracownik organoéw antymonopolowych,
poinformuj o tym natychmiast Dziat Prawny Grupy.

Co moze mie¢ wptyw na wysokos¢ grzywien naktadanych na firme?

Ogdlnie rzecz biorac, wiele czynnikdéw moze wptynaé na podniesienie podstawowej grzywny
wymierzonej firmie: wielokrotno$¢ naruszenia obowigzujacych przepiséw, czas trwania naruszenia,
odmowa wspdétpracy lub podawanie btednych informacji, proby utrudniania Sledztwa lub zniszczenie
dokumentdw istotnych dla tego postepowania.

Natomiast wspdtpraca z urzedem antymonopolowym moze w pewnych przypadkach prowadzi¢
do obnizenia podstawowej kary dla firmy. Mozliwym sposobem nawigzania takiej wspotpracy
jest przyznanie sie do udziatu wnielegalnym porozumieniu, albo dostarczenie istotnych informacji
a nastepnie petna wspdtpraca z tym urzedem od momentu wszczecia $ledztwa.
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Uczestnictwo w niedozwolonych porozumieniach ograniczajacych konkurencje nigdy nie

jest trwatakorzyscia i w interesie uczestnika takich porozumien jest pierwsze ujawnienie
wtadzom <trwajacejzmowy antykonkurencyjnej oraz podanie nazwisk wszystkich jej uczestnikow,
w celu uzyskania obnizenia sankgji finansowych.
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Dodatek

Na zdjeciu: Faisal GHADIALLY, Principal,

Oracle Service Line, Capgemini North America,
zaprezentowano w ramach kampanii:
http://www.capgemini.com/experts/
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1.CO TO ZNACZY POSIADAC
POZYCJE DOMINUJACA ALBO

MONOPOLISTYCZNA?
[

Do prowadzenia firm, ktére zajmuja ,pozycje dominujaca” lub ,monopolistyczng” na rynku
wtasciwym, stosuje sie specjalne zasady.

Zazwyczaj, firma zajmuje ,pozycje dominujaca” lub ,monopolistyczng”, jesli dzieki wielkosci
swoich udziatéw w rynku moze dziata¢ niezaleznie od konkurentdw, klientdéw i uzytkownikéw
koncowych.

Istnienie ,,pozycji dominujacej” lub ,monopolistycznej” oceniane jest na rynku wtasciwym,
w odniesieniu do okreslonej ustugi lub produktu i nekreslonym obszarze geograficznym.

Nalezy zauwazy¢, ze definicja rynku wtasciwego na potrzeby analizy konkurencji moze
by¢ znacznie wezsza niz mozna by oczekiwaé. Moze sie zatem okazad, ze jednostka
stowarzyszona Grupy jest uwazana za podmiot dominujacy lub monopolistyczny

na wasko okreslonym rynku, ktéry oczywiscie moze nie by¢ uznany za oddzielny rynek,
nawetjesli taka jednostka stowarzyszona Grupy nie jest wiodacym graczem w catym
sektorze ustugIT w tym obszarze.

Postepowanie, ktére jest catkowicie legalne w przypadku firmy nie majacej znaczacych
i stabilnych udziatéw w rynku, moze by¢ niezgodne z prawem, gdy firma ta zajeta zostanie
przezinng, ktéra posiada taka site rynkowa.

Oceniajac, czy firma ma pozycje dominujaca lub monopolistyczng, organ ds. ochrony
konkurencji bedzie réwniez analizowac jej ,site rynkowa”. Sita rynkowa to sita gospodarcza
firmy na rynku wtaéciwym. Jest ona mierzona w odniesieniu do kilku kryteriéw, w zaleznosci
od indywidualnych cech kazdego rynku wtasciwego, takich jak: akcje spétki na rynku,
potencjat do wejicia na ten rynek nowych konkurentéw, liczba i sita konkurentdéw, fakt,

ze firma kontroluje wazne aktywa, takie jak prawa wtasnosci intelektualnej. Jak wida¢, udziaty
w rynku sg wprawdzie wazne dla oceny sity rynkowej, nie sa jednak jedynym kryterium, ktére
nalezy bra¢ pod uwage, poniewaz wiele innych czynnikéw moze mie¢ wptyw na konkurencje.
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2. ZABRONIONE ZACHOWANIA,
KIEDY FIRMA ZAJMUJE
POZYCJE DOMINUACA LUB
MONOPOLISTYCZNA

Zajmowanie pozycji dominujacej lub wykorzystywanie pozycji monopolistycznej samo

w sobie jest legalne. Zabronione jest natomiast naduzywanie pozycji dominujgcej

badzZ nielegalne zdobycie lub utrzymywanie pozycji monopolistycznej. Naduzywanie pozycji
dominujacej badz nielegalne zdobycie lub utrzymywanie pozycji monopolistycznej moze
polegac¢ w szczegdlnosci na:

>> stosowaniu drapieznych cen, czyli praktyce sprzedazy towaru lub ustugi po razaco
niskiejcenie, w intencji wyeliminowania z rynku podmiotéw konkurencyjnych lub
stworzenia barier, ktére utrudnia czy wrecz uniemozliwig wejscie na ten rynek nowych
potencjalnych konkurentéw.

Sprzedawca dysponujacy znaczaca i stabilna sita rynkowa na rynku danej ustugi lub
produktu nie moze celowo ostabia¢ konkurenta (lub stosowac ceny ponizej kosztéw)

w celu wyeliminowania go z rynku i zrekompensowania sobie poniesionych strat,

a jednoczesnie odniesienia korzysci z takiej praktyki w drodze podniesienia cen klientom.

Nalezy zawsze pamietaé, aby w codziennej korespondencji unika¢ jakichkolwiek
sformutowan prowadzacych do wniosku, ze Grupa angazuje sie w praktyke drapieznych
cen (np. wzmianka o eliminowaniu konkurencji poprzez agresywna polityke cenowa).

>> uzaleznianiu sprzedazy produktu lub ustugi od przyjecia lub spetnienia przez druga strone
dodatkowego Swiadczenia, nie majacego zwigzku z przedmiotem umowy (np. ,sprzedaz
wigzana"” produktu i ustugi w réznym zakresie).

Sprzedawcy, dysponujacemu znaczacg i stabilna sitg rynkowa na rynku danej ustugi

lub produktu, nie wolno zmusza¢ swoich klientéw daoobienia u niego innych zakupéw
w drodze ,sprzedazy wigzanej” czy ,sprzedazy pakietowej”. Miatoby to miejsce na
przyktad wéwczas, kiedy Grupa bytaby liderem w Swiadczeniu okreélonego rodzaju
ustugiidostarczataby jg tylko temu klientowi, ktéry jednoczesnie dokona zakupu jakiejs
innejustugi.

Sprzedaz wigzana polega na dostawie konkretnej ustugi lub produktu, pod warunkiem
zakupu dodatkowo innej ustugi lub produktu.

Sprzedaz pakietowa jest to transakcja, w ramach ktorej nabywca otrzymuje pakiet ustug
czy produktow, ptacac za nie mniej niz kupujac te same ustugi czy produkty oddzielnie.

,Sprzedaz wigzana” lub ,sprzedaz pakietowa” moga by¢ w pewnych okolicznosciach
legalne, ale tylko wéwczas, gdy sprzedawca nie posiada znaczacej i stabilnej

sity rynkowej w odniesieniu do wszystkich ustug lub produktéw w pakiecie,

co w konsekwencji zmuszatoby nabywce do zaakceptowania catego pakietu ustug
lub produktéw, aby otrzymac tylko konkretng ustuge lub produkt.

>> stosowaniu w podobnych umowach z dostawcami lub klientami niejednolitych warunkéw
handlowych, stwarzajgcych tym podmiotom zréznicowane warunki konkurencji.

Sprzedawcy dysponujacemu znaczacy i stabilng sitg rynkowa na rynku danej ustugi
lub produktu nie wolno réznicowac cen lub innych warunkéw sprzedazy, jezeli

ma do czynienia z podobnie sytuowanymi klientami. Rézne ceny lub warunki moga
by¢ proponowane wytacznie klientom w tej samej klasie lub kategorii, o ile takie
zrbéznicowanie jest obiektywnie uzasadnione (np. rabat za dodatkowa ustuge lub
okreslong skalezakupdw).



Polityka Konkurencji Grupy .29

Nalezy pamieta¢, ze w niektérych jurysdykcjach sprzedawcanawet niedysponujacy
znaczacy i stabilng sitg rynkowa na rynku danej ustugi lub produktu nie moze
réznicowad cen, oferowanych przez siebie podobnie sytuowanym klientom. Chodzi

o to, ze nizsza cena moze da¢ uprzywilejowanemu klientowi przewage konkurencyjna
nad tym mniej fFaworyzowanym klientem w zwiazku z odsprzedaza ustugi lub produktu.
Ponadto, w niektérych przypadkach, klient, ktéry Swiadomie zabiega o dyskryminujaca
cene, moze takze naruszac prawo.

>> ograniczaniu produkgji, rynku lub postepu technicznego ze szkoda dla kontrahentéw
i/lubkonsumentéw.

Sprzedawcy dysponujacemu znaczacy i stabilng sitg rynkowa na rynku danej ustugi
lub produktu nie wolno odmowic prowadzenia intereséw z potencjalnym lub aktualnym
dostawca, partnerem biznesowym lub klientem w przedmiocie danej ustugi lub produktu.

W wyjatkowym przypadku odmowy udzielania lub ztozenia zaméwienia, upewnij sie,

ze jest to sprzeczne z zestawem jasno uzasadnionych kryteridéw, takich jak niedostepnos¢
lub nieodpowiednio$¢ ustug lub produktéw, odmowa zaakceptowania rozsadnej ceny
lub warunkéw (np. uzgodnionych z podobnie sytuowanymi klientami) lub profil ryzyka
kredytowego klienta.

>> zawieraniu ,uméw wzajemnych”, w ramach ktérych obie strony zobowiazujg sie
obopdlniew taki sposdb, ze Swiadczenie jednej z nich ma by¢ odpowiednikiem
Swiadczenia drugiej. W niektérych jurysdykcjach, umowy wzajemne moga stanowic
naruszenie PrawaKonkurencji.

Polityka Grupy jest dokonywanie zakupu produktéw oraz ustug na podstawie
ceny, jakosci, warunkdéw sprzedazy i rzetelnosci dostawcy. W konsekwencji,

Grupa powstrzymuje sie od zawierania ,umoéw wzajemnych”. W wyjatkowych
okolicznosciach taka praktyka moze by¢ jednak zaakceptowana, o ile nie istnieje
przymus i dostawcy nie s zagrozeni utrata zamoéwien od Grupy. W kazdej sytuadji,
wszelkie umowy wzajemne wymagajq uprzedniej zgody Dziatu Prawnego Grupy.

/~ NAKAZY | ZAKAZY

W skrécie:

NIE PODCINAJ cen ani nie ustalaj cen ponizej kosztéw w celu wyeliminowania konkurenta.

SKONSULTUJ SIE z Dziatem Prawnym Grupy, jezeli nie masz pewnosci co do wtasciwej polityki
cenowej (w tym upustéw i rabatéw) dla klientéw.

WYBIERAJ dostawcdw, partneréw biznesowych i klientéw w oparciu o obiektywne i mozliwe
do zweryfikowania kryteria biznesowe.

NIE PYTAJ dostawcow, partneréw biznesowych o ceny oferowane konkurentom.

Jesli uwazasz, ze Grupa posiada znaczacy udziat w rynku lub site rynkowa w odniesieniu
do konkretnej ustugi lub produktu.

SKONSULTUJ SIE z Dziatem Prawnym Grupy przed:

— zawarciem umowy, obejmujacej, w sposéb wyrazny lub dorozumiany, ,sprzedaz wiazang”
lub ,sprzedaz pakietowg™;

— odmowa ztozenia oferty lub zamodwienia;

— zréznicowaniem cen lub warunkéw sprzedazy dla klientéw nalezacych do tej samej klasy
lub kategorii.
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The competition laws page on Talent website:

O Capgemini

Capgemini to Swiatowy lider w dziedzinie doradztwa w zakresie transformacji i zarzadzania biznesem
poprzez wykorzystanie mocy technologii. Celem Grupy jest dazenie do odpowiedzialnej spotecznie,
zintegrowanej i zrbwnowazonej przysztosci, w ktorej potencjat ludzki jest wspierany nowymi technologiami.
Capgemini jest odpowiedzialng i wielokulturowg organizacja, liczacg 290 000 pracownikéw zatrudnionych
w prawie 50 krajach. Dzieki silnemu 50-letniemu dziedzictwu i szerokiej wiedzy branzowej cieszy sie
zaufaniem swoich klientéw, a takze jest zdolna kompleksowo zaspokoic ich potrzeby biznesowe: od
strategii i projektowania rozwigzan po dziatania operacyjne napedzane przez dynamicznie rozwijajacy sie i
innowacyjny Swiat technologii chmury, danych, sztucznej inteligendgji, tacznosci, oprogramowania, inzynierii
cyfrowej i platform. W 2020 roku Grupa odnotowata globalne przychody w wysokosci 16 miliardéw euro.
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