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Uczciwa konkurencja
pozwala rynkom

na optymalne
funkcjonowanie

i jednoczesng
promocje dtugofalowej
innowacyjnosci

Ogoélne zasady rzadzace
zachowaniami i dziatami Grupy
Legrand i jej pracownikéw
zostaty zdefiniowane w Karcie
Fundamentalnych Zasad, ktory
okresla kluczowe wartosci
Grupy. Opieraja sie one na
postepowaniu w petni zgodnym
Z prawem, a w szczegolnosci

z prawem konkurencji.

Zdrowa i uczciwa konkurencja
gwarantuje najwtasciwsze
funkcjonowanie rynkéw i zacheca
do dtugofalowej innowacyjnosci.

Jednakze takie podejscie staje
si¢ uzasadnione jedynie wtedy,
kiedy kazdy pracownik wspiera
je i pomaga w jego promocji w
naszych relacjach biznesowych
na co dzien. Jakiekolwiek
przestepstwa popetnione przez
personel moga skutkowac
wystapieniem przez wtasciwe
organy na droge sadowa
przeciwko Grupie Legrand, a to
z kolei moze doprowadzi¢ do
znaczacych strat finansowych

i sankcji karnych dla Grupy.

Z tego powodu chcemy, aby caty
personel Grupy byt swiadomy

znaczenia przestrzegania
dobrych praktyk handlowych
i aby rozumiat o jakie stawki
toczy sie gra.

Kazde ewentualne postepowanie
sadowe przeciwko Legrand
moze mie¢ wptyw na reputacje
Grupy, jej sytuacje finansowa,

a nawet na kontynuowanie przez
nig dziatalnosci. Naruszenie
prawa konkurencji jest bardzo
powaznym dziataniem wiazacym
sie z odpowiedzialnoscia
pracownikow wzgledem
pracodawcy i wtadz.

Prosze o uwazne przeczytanie
ponizszych instrukcji
i zastosowanie sie do nich.

Benoit Coquart
Dyrektor Generalny



Grupa Legrand
Karta Zasad
Uczciwej Konkurencji
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Niniejsze wytyczne
zostaty opracowane,

aby pomoéc 1 .

zidentyfikowac
zachowania zakazane
w Grupie Legrand oraz
sytuacje obarczone
wysokim stopniem
ryzyka.

[ Wykorzystanie podrecznika
Celem niniejszego podrecznika jest
zapoznanie pracownikow Legrand

z praktykami i zasadami dotyczacymi
konkurencji. Podrecznik ten jest
skierowany do wszystkich osob
zatrudnionych w firmie.

W celu zapewnienia lepszego zrozumienia
podstawowych regut prawnych, niniejszy
podrecznik zostat napisany prostym
jezykiem i nie ma na celu oméwienia
wszystkich istniejacych tekstow i zasad
dotyczacych prawa konkurencji, ani
wszystkich potencjalnych sytuacji
obarczonych wysokim stopniem ryzyka.

W przypadku jakichkolwiek pytan lub
problemow ze zrozumieniem, Dziat Prawny
Grupy z checia udzieli potrzebnej pomocy.

Niniejszy podrecznik opisuje sytuacje
charakteryzujace sie wysokim stopniem
ryzyka, w jakich firmy takie jak Legrand
moga sie znalez¢. Bardzo wazne jest, aby
rozumied, ze do kazdego zachowania lub
praktyk zmieniajacych lub zmniejszajacych
poziom konkurencji na rynku, czy to w
sposob dobrowolny, czy wymuszony, nalezy
podejs¢ z najwieksza mozliwa uwaga.

Trzeba rowniez zauwazyc¢, ze podrecznik
ten nie wyczerpuje tematu, a jego celem
nie jest uczynienie kazdego pracownika
specjalista z zakresu prawa konkurencji.
Jednakze w ujeciu czysto pragmatycznym,
powinien on pomoéc zaréwno doktadnie

Wstep

okresli¢ rodzaje zachowan, ktorych

Grupa musi zakazac, jak i zidentyfikowac
sytuacje charakteryzujace sie wysokim
stopniem ryzyka. W razie watpliwosci
prosimy o kontakt z Dziatem Prawnym
Grupy Legrand, ktory wyda swoja fachowa
opinie.

[] Przypomnienie pozioméw

obrotu handlowego Grupy Legrand
Obrot towarowy Grupy Legrand
obejmujenastepujacych graczy:

- Produkcja: dostawcy surowcow

i ustugodwacy oraz podwykonawcy

- Dystrybucja: szereg podstawowych
kanatow dystrybucji, w tym gtowni
dystrybutorzy i grupy zakupowe, jak
rowniez klienci/uzytkownicy koncowi;
- Posrednio: projektanci rozwiazan Legrand

Legrand odgrywa wazna role

w obrocie towarowym. Firma jest

silnie zaangazowana we wspotprace

Z organizacjami zawodowymi i czesto
posiada znaczacy udziat w rynku. Wymaga
to szczegolnej uwagi w celu zapewnienia
przestrzegania zasad konkurencji,
zwtaszcza w kwestii naduzywania sity
rynkowej.

Musimy uwazac, aby nie przeoczyc¢ tego
ryzyka, poprzez niedocenianie prawnych
wymogow w kwestii zgodnosci z zasadami
konkurencji.







Zmowa cenowa
i podziat rynku
to jedne

z najbardziej
powaznych
naruszen.

Ponizej znajduje sie lista gtownych
praktyk, ktore zostaty zakazane

w wiekszosci krajow i ktorych
nalezy unika¢ za wszelka cene.

Obejmuja one gtéwnie porozumienia
lub wymiane informacji pomiedzy
rywalizujagcymi podmiotami, ktére
dziataja na tym poziomie obrotu,
ale réowniez tzw. porozumienia
wertykalne (pionowe) zawierane
pomiedzy podmiotami dziatajacymi
na réznych poziomach obrotu (np.
dostawcy, dystrybutorzy, detalisci,
klienci).

[1 Zakazane porozumienia pomiedzy
konkurentami

Porozumienia lub uzgodnione praktyki
opracowane przez kilka podmiotow
dziatajacych na tym samym poziomie
rynku stanowia wyrazne naruszenie
prawa konkurencji, co jest zakazane
co do zasady za kazdym razem, gdy
dotyczy m.in.:

« zmowy cenowej (dla roku, obszaru
geograficznego, rodziny produktow,
itp.),

 podziatu obszarow geograficznych,
klientdw, rynkdw, itp.,

2. Zakazane
praktyki

« ograniczen produkcji lub mocy
produkcyjnych,

« wymiany informacji poufnych,
 sposobu odpowiadania na
zaproszenia do sktadania ofert,
majace na celu dzielenie sig istotnymi
informacjami,

« bojkototwania innych konkurentow.

Porozumienie w sprawie cen

oraz podziatu rynku sa uznawane
Za najpowazniejsze naruszenia
wymienione na tej otwartej liscie.

ZAKAZANE PRAKTYKI
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Kazdy uczestnik
rynku musi
miec¢ swobode
w ustalaniu cen

[] Zakazane porozumienia
wertykalne (pionowe)

Odnosi sie to do porozumien
zawieranych przez podmioty
dziatajace na roznych poziomach
obrotu w ramach jednego rynku,
ktore maja wptyw na konkurencje.

Zatem wazne jest, aby unikac
m.in. praktyk, ktore obejmuja:

 zawieranie porozumien z jednym
lub wieksza liczba dystrybutorow,
w celu ustalenia cen dla klientow
koncowych;

« zawieranie porozumien z jednym
lub wieksza liczba dystrybutorow,
w celu ustalenia poziomu ich marzy.

Kazdy uczestnik musi posiadac
niezaleznos¢ w ustalaniu swoich cen,
w zaleznosci od ponoszonych kosztow
i nie mozna na niego w jakikolwiek
sposob wptywac.

Dostawca moze jednakze
zarekomendowac cene detaliczng
swoim dystrybutorom, ale

nie moze tej ceny narzucic,
poniewaz stanowitoby to wyrazne
i nieuzasadnione ograniczenie
konkurencji.

[] Wymiana informacji

z konkurentami

Wymiana wrazliwych informacji
handlowych pomiedzy konkurentami
sztucznie zwieksza poziom
przejrzystosci rynku i z tego wzgledu
ogranicza konkurencje poprzez
zmniejszanie niepewnosci co do
zachowania i strategii konkurentow,
a takze zwieksza ryzyko wspotpracy.
Z tego wzgledu wymiana wszelkich
wrazliwych informacji handlowych
z konkurentami jest zakazana.
Dotyczy to m. in.:

« cen biezacych, przysztych i cen
historycznych,

o udziatow w rynku,

* marzy,

o Zyskow,

« skali dziatalnosci,

« nazw klientow,

o warunkow sprzedazy,

« zamiarow dotyczacych zaproszen
do sktadania ofert,

« szacunkowych kosztow dziatalnosci,
« technik dystrybucji,

« planéw dotyczacych inwestycji
lub innowacji.



Istnieje ograniczona liczba
przypadkow, w ktorych konkurenci
moga wymieniac sie niektorymi
informacjami wrazliwymi.

Przypadki te dotycza wytacznie
dziatan prowadzonych wzgledem
stowarzyszen zawodowych lub
dziatan, ktorych zgodnos¢ z prawem
zostata potwierdzona przez Dziat
Prawny. Rzeczywiscie w niektorych
przypadkach wymiana informacji
staje sie mozliwa z uwagi na
koniecznos¢ przystapienia do umowy
lub podjecia negocjacji w sprawie
kupna lub sprzedazy. Tres¢ i zakres
tej wymiany informacji musza zostac
poddane dogtebnej analizie i zostac¢
zatwierdzone przez Dziat Prawny.

JAK ZAREAGOWAC?

Praktyki wymienione powyzej zostaty zakazane przez Grupe Legrand.

Jezeli odkryjesz lub podejrzewasz, Ze ktorakolwiek z zakazanych
praktyk jest obecnie realizowana, niezwtocznie skontaktuj sie

z przedstawicielem ds. etyki.

W razie nawiqzania pisemnego (faks, pismo, email) lub ustnego
kontaktu przez konkurencje lub inne osoby trzecie w celu omowienia
zakazanego porozumienia lub jednej z praktyk wymienionych powyzej,
odmow wymiany informacji i poinformuj przetozonych.

ZAKAZANE PRAKTYKI






Przestrzegaj
prawa konkurencji

Niektére praktyki moga zostaé
uznane za zgodne lub niezgodne
z prawem w zaleznosci od
okolicznosci lub struktury rynku.
Takie praktyki (podpisanie

3. Niebezpieczne
praktyki, ktorych
legalnos¢ zalezy
od okolicznosci

zakazane, ale przed ich wystapieniem
nalezy dokonac szczegétowej analizy
warunkéw porozumienia. Cel lezacy
u podstaw tych porozumien nie

moze ogranicza¢ konkurencji, ktora

porozumienia w sprawie wspoétpracy, powinna istnie¢ pomiedzy dwoma lub

itp.) sa z zatozenia zgodne

z prawem, ale wazne jest, aby
zagwarantowa¢, ze ich realizacja
réwniez lezy w zgodzie z litera
prawa.

Nalezy zauwazyc, ze realizacja
celu prawnego moze w sposob
niezamierzony niekorzystnie
oddziatywa¢ na uczestnikow rynku
lub rynki powiazane i/lub naruszac
warunki konkurencji.

We wszystkich przypadkach
wazne jest, aby skontaktowac
sie z Dziatem Prawnym Grupy
w celu potwierdzenia zgodnosci
planowanego porozumienia lub
dziatania z prawem.

[ Porozumienia pomiedzy
konkurentami

Porozumienia pomiedzy konkurentami

moga stanowic¢ potencjalne

zagrozenie dla Grupy. Te sytuacje nie

zostaty w sposob usystematyzowany

wieksza liczba konkurentow.

Takie porozumienia obejmujg m.in.:

e porozumienia w sprawie tworzenia
puli zasobow produkcyjnych,

o porozumienia w sprawie wspotpracy,
e porozumienia w sprawie

transferu technologicznego (np.
licencjonowanie patentow lub umowy
cesji)

» wspolne umowy marketingowe,

e porozumienia w sprawie
standaryzacji,

» wspolne odpowiedzi na zaproszenia
do sktadania ofert.
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Dziat Prawny
ma za zadanie
udziela¢ porad

przed zawarciem
niektérych
porozumien

[J Umowy kupna i sprzedazy
pomiedzy konkurentami

Firma moze zdecydowac sie
dostarczac¢ konkurentowi lub
nabywac od niego surowce, jednakze
porozumienia takie musza by¢
uzasadnione. Umowy te nie moga
by¢ ukrytym sposobem zbierania
informacji wrazliwych na temat
konkurencji (w szczego6lnosci
zdolnosci wytworczych lub cen).

Wskutek tego dla celow negocjacji

i uméw dotyczacych transakcji
sprzedazy lub kupna dokonywanych
pomiedzy konkurentami,

wymiana informacji moze jedynie
dotyczy¢ produktow zwigzanych

z przedmiotowa umowa. Zakazuje sie
prowadzenia rozméw na temat innych
produktow lub cen w odniesieniu do
oso6b trzecich.

Organy ds. konkurencji nie zachecaja
do przystepowania do takich
porozumien. Prosimy o kontakt

z Dziatem Prawnym przed podjeciem
dziatan tego typu.

[1 Porozumienia wertykalne
Wazne jest, aby nie probowac
ograniczac¢ swobody gospodarczej
strony umowy. Skontaktuj sie

z Dziatem Prawnym, jezeli celem
planowanego porozumienia jest:

» rekomendacja cen detalicznych,

« ograniczenie obszaru prowadzenia
handlu, na ktérym jedna ze stron
planuje prowadzi¢ swoja dziatalnosc,
» zakazanie drugiej stronie
utrzymywania stosunkéw handlowych
z konkurentami Legrand (np. poprzez
ograniczenie jej zdolnosci nabywania
surowcow od konkurencyjnych
dostawcow lub wymaganie
dokonywania zakupdow wytacznie od
Legrand),

« ograniczenie drugiej stronie
mozliwosci powiekszania portfela
klientow,

» dokonywanie zakupow surowcow
wytacznie od drugiej strony oraz
powstrzymanie sie od korzystania z
ustug innych dostawcow,

» zaopatrywanie wytacznie drugiej
strony dla danego obszaru i
powstrzymanie sie od nawigzania
wspotpracy z innymi dystrybutorami
(np. poprzez zagwarantowanie jej
wytacznosci na danym terytorium).



Pozycja
dominujaca
na rynku
wymaga
wzmozonej
czujnosci

[1 Nienaduzywanie sity rynkowej
Naduzywanie sity rynkowej

jest praktyka monopolistyczna,

w rezultacie ktorej podmiot
posiadajacy pozycje dominujaca,

tj. posiadajacy site rynkowa,
wykorzystuje ja w celu utrzymania
lub wzmocnienia swojej pozycji
poprzez zamkniecie dostepu do
rynku dla nowych uczestnikow lub
wykluczenie obecnych ze szkoda dla
klientow koncowych i konsumentow.

Udziat w rynku jest kluczowym
wskaznikiem istnienia pozycji
dominujacej na rynku. Rynek,

o ktérym mowa, zgodnie z definicja
prawa konkurencji, mogtby obejmowac
dla celow wstepnej analizy segmenty
strategicznych obszarow dziatalnosci
Grupy Legrand.

Mozna uznad, iz Grupa Legrand
posiada pozycje dominujaca za
kazdym razem, kiedy jej udziat

w rynku przekracza 50 procent.
Podobnie dzieje sie w przypadku,
gdy posiada ona mniejszy, tj. 30

lub 40-procentowy udziat, ale

zaden z konkurentow nie posiada
wystarczajaco silnej pozycji, aby
podjac sie skutecznego konkurowania
(co ma czesto miejsce kiedy udziat
konkurentow w rynku nie przekracza

15 lub 20 procent).

Wazne jest rowniez, aby poswiecié¢
temu przypadkowi odpowiednio duzo
uwagi i poprosi¢ o pomoc Dziat Prawny
w celu opracowania bardziej doktadnej
definicji pojecia pozycji dominujacej

i wszystkich zwiazanych z tym ryzyk
pod wzgledem praktyk biznesowych.
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W przypadku posiadania pozycji
dominujacej na rynku, wazne jest

aby powstrzymac sie od wszelkich
zachowan zagrazajacych konkurencji,
ktére mogtyby zostac¢ uznane za
niezgodne z prawem i obejmuja m.in.:
« sprzedaz wigzana produktow,

* razaco niskie ceny i ceny
dumpingowe (tj. nizsze niz koszty
wytworzenia) oraz ceny wygorowane,
» dyskryminujace ceny lub warunki
sprzedazy,

« nieuzasadniona odmowe sprzedazy,

« narzucanie cen detalicznych lub
wysokosci marzy dystrybutorom,
 nieuzasadnione ekonomia skali lub
zyskiem rabaty i odliczenia, majace na
celu zwiekszenie lojalnosci klienta,

« narzucanie dystrybutorowi lub
klientowi wytacznosci dostaw,
 narzucanie dystrybutorowi lub
klientowi koniecznosci pozostawienia
minimalnego udziatu ze sprzedazy dla
dostawcy lub koniecznosci zapewnienia
minimalnego wolumenu sprzedazy.




JAK ZAREAGOWAC?

W przypadku jakichkolwiek wqtpliwosci dotyczqcych zgodnosci

Z prawem sytuacji, w jakiej sie znalaztes/-as lub sytuacji, w ktorq
chcesz zaangazowac grupe, skontaktuj sie ze swoim przetozonym
lub Dziatem Prawnym.

Porozumienia zaplanowane z jednym z uczestnikow szczebla obrotu
(konkurenci, dystrybutorzy lub klienci) muszq zostac przedstawione
Dziatowi Prawnemu do zatwierdzenia w celu potwierdzenia ich
zgodnosci z prawem.

W podobny sposob, praktyki biznesowe wymienione powyzej, ktore
mogtyby zostac uznane za naduzycie sity rynkowej nie mogq pod
Zadnym pozorem zostac wdrozone bez uprzedniego zatwierdzenia
ze strony Dziatu Prawnego.

Jezeli posiadasz dostep do informacji wrazliwych dotyczqcych
konkurencji Grupy Legrand w jednym [lub wielu obszarach dziatalnosci,
skontaktuj sie z Dziatem Prawnym w celu poinformowania go o tym
fakcie.
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4. Zalecenia
Stowarzyszenia praktyczne:

lub organizacje

biznesowe musza konkretne sytuacje, na
realizowa¢ | ktore nalezy zwrocic

uzyteczne i zgodne

z prawem zadania. SZCZGgélnq uwage

Niektore z sytuacji wymienionych z potrzebami Grupy, a stowarzyszenie .
ponizej mogtyby sugerowaé, ze realizuje uzyteczne i zgodne

firma narusza prawo konkurencji. z prawem zadania.
Tak dalece jak to mozliwe nalezy

unika¢ angazowania sie w podobne

sytuacje lub podejmowa¢ wszelkie

srodki zapobiegawcze. Ponizej

znajduje sie kilka przyktadow takich

sytuacji.

[1 Dziatania angazujace
stowarzyszenia zawodowe /
organizacje normalizacyjne
Stowarzyszenia lub organizacje
zawodowe skupiaja wszystkich
uczestnikow poziomow obrotu
handlowego, a konkretnie,
konkurentow. Pod pretekstem
zgodnego z prawem promowania

i obrony celu sektora gospodarczego,
spotkania organizowane przez te
organizacje stanowia doskonata
okazje dla konkurentoéw, aby sie
spotkac i wymieni¢ posiadanymi
informacjami, a co za tym idzie
okazja do naruszenia prawa
konkurencji. Nalezy podjaé wszelkie
mozliwe Srodki zapobiegawcze, aby
unikna¢ narazenia Grupy na ryzyka
tego typu. Po pierwsze, nalezy
zZwroci¢ uwage na to czy udziat

NALEZY ZWROCIC SZCZEGOLNA UWAGE
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Upewnij sie,

ze wszelkie
praktyki

biznesowe zostaty
zatwierdzone
przez biuro prawne
stowarzyszenia.

Szczegblng uwage nalezy poswiecic¢
wymianie, jaka ma miejsce na forum
tych stowarzyszen zawodowych.

W zwiazku z tym nalezy wczesniej
sprawdzic czy:

« stowarzyszenie lub organizacja
posiadaja wewnetrzne zasady, ktore
informuja ich cztonkdw o prawie
konkurencji,

« spotkania sa organizowane zgodnie
z porzadkiem obrad, ktory nie odnosi
sie do zakazanych praktyk. Protokoty
musza byc¢ sporzadzane po kazdym
spotkaniu. W przypadku wdrazania lub
odwotywania sie przez przedstawicieli
konkurencji do jakichkolwiek
zakazanych praktyk w czasie spotkania,
powinienes$ natychmiast zazadac
przerwania dyskusji, publicznie

i konkretnie wyrazi¢ swoj sprzeciw

i upewnic sie, ze stanowisko to
zostanie zaprotokotowane. Wreszcie
jeste$ zobowiazany/-a do opuszczenia
spotkania.

Dziatalno$¢ prowadzona za
posrednictwem stowarzyszen
zawodowych lub organizacji moze
okazac sie wrazliwa z uwagi na
wymiane informacji handlowych,
tworzenia wspolnej puli wynikoéw badan
lub fakt wyswiadczania sobie przystug
przez ich cztonkow.

Musisz mie¢ pewnos¢, ze te praktyki
i wymieniane informacje zostaty
wczesniej zatwierdzone przez dziat
prawny stowarzyszenia i/lub Dziat
Prawny Grupy.




Zwieksz swoja
czujnos$¢ podczas
nieformalnych
wymian

[1 Nieuniknione/nieformalne
spotkania z konkurencja

Spotkania moga by¢ organizowane
pomiedzy konkurujacymi ze sobg
podmiotami z réznych powodow.
Najczesciej spotkania te sa
nieformalne i to, co zostaje na

nich powiedziane nie jest w zaden
sposob rejestrowane. Podczas takich
spotkan nalezy zachowac szczego6lna
ostroznos¢. W zwiazku z tym

zwrdc sie do przetozonych z prosba
o pozwolenie na uczestniczenie

w takim wydarzeniu jak rowniez

o wydanie zgody na wymiane
okreslonych informacji. Pomimo ich
nieformalnego i poufnego charakteru,
spotkania te nie moga dawac
poczatku zakazanym praktykom

ani z twojej strony, ani ze strony
konkurencji. Jezeli przedstawiciel
konkurencji poruszy temat, ktorego
nie powinien, musisz wyrazi¢ swoj
sprzeciw, zakonczy¢ udziat w dyskusji
i powiadomic przetozonych.

[1 Wizytacja zaktadow z uwagi

na potencjalne przejecie.

W przypadku gdy nie sa one
zorganizowane pod katem
potencjalnego przejecia lub
sprzedazy, wizytacje zaktadow
wymagaja obowiazkowego uzyskania
zgody od przetozonych lub Dziatu
Prawnego. W trakcie trwania

wizyty nie wolno zadawac pytan
dotyczacych tematow wrazliwych.

Za wizytacje organizowane pod katem
ewentualnego przejecia lub sprzedazy
odpowiedzialnos¢ ponosi Jednostka
ds. Rozwoju Korporacyjnego
(Corporate Development Unit).
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[1 Negocjacje przed przejeciem
lub sprzedaza spotki

zaleznej lub innych spoétek

Przed skontaktowaniem sie

z konkurencja pod katem
ewentualnego przejecia lub
sprzedazy, skontaktuj sie z Dziatem
Prawnym Grupy w celu uzyskania
informacji i instrukcji na temat
zachowania i mozliwych do omdwienia
faktow w trakcie prowadzenia
negocjacji.

Niektore informacje mozna
wymienia¢ jedynie w koncowej fazie
procesu przejecia lub sprzedazy

z personelem posiadajacym poziom
poufnosci wymagany do zawarcia
transakcji (Jednostka ds. Rozwoju
Korporacyjnego oraz Zarzad)




JAK ZAREAGOWA(C?

Powstrzymaj sie od uczestnictwa we wszelkich wydarzeniach, ktore nie
stanowiq obiektu zainteresowania Grupy.

Powstrzymayj sie od przytgczania sie do lub brania udziatu w spotkaniach
stowarzyszen zawodowych, ktore nie dajq wystarczajqgcej gwarancji
w zakresie prawa konkurencji.

Zachowuj proaktywnq postawe w trakcie organizacji i trwania wszelkich
spotkarni. Miej jasnosc co do tematow, ktore bedq dyskutowane podczas
kolejnych spotkan.

Jezeli wykryjesz lub bedziesz swiadkiem stosowania zakazanych praktyk
albo podczas wspotpracy ze stowarzyszeniem zawodowym, albo podczas
_Jakiegokolwiek innego spotkania, wyraZnie domagaj sie zaprzestania

ich stosowania. Podczas spotkania o charakterze formalnym domagaj
sie, aby w protokole dokonano wzmianki o zgtoszonej prosbie. Jezeli
dyskusja bedzie kontynuowana, opusc trwajqce spotkanie lub wydarzenie
i poinformuj o zaistniatej sytuacji przetozonych/Dziat Prawny.

W przypadku uczestnictwa w spotkaniach przed dokonaniem transakcji
przejecia lub sprzedazy, zalecamy skontaktowanie sie z Jednostkq

ds. Rozwoju Korporacyjnego w celu uzyskania informacji na temat kwestii
co do dyskutowania ktorych posiadasz upowaznienie i o ktorych rozmawiac
nie wolno.

W przypadku, gdy przedstawiciel konkurencji, klient lub osoba trzecia
skarzy sie na zaangazowanie Grupy w praktyki nieuczciwej konkurencji,
powiadom o tym niezwtocznie Grupe. Po pierwsze poinformuj firme/osobe,
ktora zfozyta skarge, iz nie wierzysz, Ze moze istnie¢ prawdziwe ryzyko
zaistnienia praktyk z zakresu nieuczciwej konkurencji, ale zamierzasz
powaznie rozwazyc skarge przekazujqc jq wtasciwemu dziatowi.

W koricu, w razie wqtpliwosci co do ustalonych praktyk Grupy, skontaktuj
sie z Dziatem Prawnym. Fakt, Ze praktyka jest powszechnie uznana
nie powinien zwalniac od posiadania wqtpliwosci.

NALEZY ZWROCIC SZCZEGOLNA UWAGE
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Regularnie
zwracaj sie

o pomoc do Dziatu
Prawnego, aby
rozwiaé¢ wszelkie
watpliwosci

Celem niniejszego podrecznika

jest poinformowanie wszystkich
pracownikéw Grupy Legrand

o podstawowych zasadach prawa
konkurencji. Wiele z tych zasad
wynika ze zdroworozsadkowego
sposobu myslenia, tzn.
przeswiadczenia, iz zachowanie
Grupy nie moze ograniczac jej
konkurencji wolnego dostepu do rynku
ani ograniczac¢ swobody gospodarczej
jej dystrybutorow i klientow.

Niektore praktyki wymagaja jednak
posiadania bardziej dogtebnej wiedzy
z zakresu prawa, wiec w razie
jakichkolwiek watpliwosci, skontaktuj
sie z Dziatem Prawnym, ktory
decyduje o zatwierdzeniu dziatania.

5. Zakonczenie

ZAKONCZENIE .
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[1 Mozliwe sankcje na kraj

6. Sankcje
przewidziane na
wypadek naruszenia
prawa konkurencji

Sankcje dla firm Sankcje indywidualne
Kraj - UE . ..
) Sankcje Kara pozbawienia Grzvwna
administracyjne wolnosci yw
3 lata
: 10% wartosci (przestepstwo
Austria sprzedazy wtasciwe kontraktom Tak
rzadowym)
6 miesiecy
: 10% wartosci przestepstwo
Belgia sprzedazy wtagciwe kontraktom Tak
rzadowym)
Czechy 12&2’:53;0' 2 lata Tak
: Nieograniczona : Nieograniczona
Dania grzywna Nie grzywna
0d 30 do 300
Estonia 16 ?r?il?c')%\gg/d:uro 3 lata krotnos$ci dziennego
wynagrodzenia
Finlandia 12%;:5;3?1 6 miesiecy Tak
Francja 12g’r¥:£;g§‘/d 4 lata 75.000 euro
Hiszpania O wattosd Nie 60.000 euro
Holandia 43,%2%25%%23;13% Projekt ustawy Do 450.000 euro
Irlandia “ w;lljg?s)::ie:p:?zlelijggg? % 5 lat 4 miliony euro
Luksemburg 10% wartosci Nie Nie

sprzedazy




1 milion euro lub 10%
wartosci sprzedazy

5 lat (przestepstwo
wtasciwe kontraktom

Tak

rzadowym)
3 lata L.
10% wartosci (przestepstwo D%iSe(;k‘r:%réosou
sprzedazy wtasciwe kontraktom wynag?odze%ia
rzagdowym)
10% wartosci g
sprzedazy Nie Tak
12?;:5;2;” 0Od 6 miesiecy do 4 lat Tak
10% wartosci
sprzedazy 3 lata Tak
Grzywna - 375.000 Nie 0Od 4.100 do 12.500
euro euro
- 5 milionow koron
1(3%::(;;950 Nie szwedzkich
przedazy (ok. 560,000 euro)
10% wartosci :
sprzedazy 5 lat Nie
10% wartosci S Nieograniczona
sprzedazy Od 6 miesiecy do 5 lat Grzywna

10% wartosci
sprzedazy

2 lata (przestepstwo
wtasciwe kontraktom

rzadowym)

0Od 103 do 1.032 euro
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0Od 10 do 250 miliondw pesos
(ok. 2 do 30 milionéw euro)

10l m:’(liorr:éwkdolarélw
australijskich (ok. 6 milionow .
euro) lub 3-krotnos¢ zysku Projekt ustawy 220.000 dolarow

powstatego z przestepstwa australijskich
albo 10% wartosci sprzedazy
0d 1% do 30% wartosci
sprzedazy 0d 2 do5 lat Tak
20.000 UTA (ok. 9 milionow Nie 20,000 UTA (ok. 9
euro) milionow euro)
100 milionow
10% wartosci sprzedazy 3 lata juanow (ok. 9,2
miliona euro)
10% wartosci sprzedazy 3 lata Nie

10% wartosci sprzedazy
dla producentow, 3% dla 3 lata 5 milionoéw jenow
dystrybutorow, 2% dla (ok. 50.000 euro)
hurtownikow

S i 10 milionow
10 milionow dolarow 2
kanadyjskich (6,3 miliona 5 lat kanag;‘]!glz%wh 6,3

euro) miliona euro)

200 milionow
10% wartosci sprzedazy 3 lata wonow (ok.
130.000 euro)

7.500-krotnos¢
Nie minimalnego
wynagrodzenia

0d 225 do 375-krotnosci
minimalnego wynagrodzenia
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10% wartosci sprzedazy Od 3 do 6 lat Tak




10 milionow dolarow
nowozelandzkich lub
3-krotnos¢ zyskow z
przestepstwa lub 10%
wartosci sprzedazy

Projekt ustawy

500.000 dolarow
nowozelandzkich
(ok. 250.000 euro)

sprzedazy

10% wartosci sprzedazy Nie Tak
4% wartosci sprzedazy Nie Tak
10% wartosci sprzedazy Nie Nie
; 10.000 dolarow
10% wartosci sprzedazy 1 rok singapurskich (ok.
4.700 euro)
100 milionéw dolaréw 1ang“£r|lrg%l$§°éw
lub 2-krotnos¢ zyskow catkowitvch
osiagnietych przez firmy ské\z
uczestniczace w kartelu 10 lata osizyni tvch
lub 2-krotnos¢ strat rzagz oesgb
poniesionych przez podmioty lLFI)b 2 krotnosé
oszkodowane )
P poniesionych strat
10% wartosci sprzedazy z g "
ostatnich trzech lat Nie Nie
100 milionéw dolaréw 100 milionow
tajwanskich (tj. ok. 2,1 3 lata taiwanskich (ti
miliona euro) jwanskich (tj.
ok. 2,1 euro)
10% wartoci sprzedazy 10% grzywny na
(minimum 7,358 lirow 2 lata jaka zostanie
tureckich) skazana firma
0Od 10% do 40% wartosci Nie Nie
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[ Sankcje natozone w przesztosci

Ponizej znajduje sie niepetna lista sankcji natozonych przez organy
ds. konkurencji na firmy miedzynarodowe. Jak widac sankcje te naktadano
w réznych gateziach przemystu.

Data| Sektor | Kwota Grupa(y) Komentarz

Wymiana informacji:
B Wymienieni operatorzy
2005 Telefonia | 534 mln Orsa;:nRg(_e €2€2205?AM telekomunikacyjni wymieniali sie
komorkowa euro Bouveaues - €58 M co miesigc informacjami na temat
Ve nowych abonentéw i wygasnieciu
umow.

Porozumienia pomiedzy
konkurentami:

Wymienione sieci bankow
porozumiaty sie w sprawie
nieoferowania swoim klientom
mozliwosci renegocjacji pozyczek na
zakup nieruchomosci

Crédit Agricole

BNP
.. | 133 mln |Société Générale Crédit
2000 | Bankowosc e Lyonnais
Caisse d’Epargne

Naduzywanie sity rynkowej:

80 mln Odmowa uczciwego dostepu do
euro France Telecom rynku internetu szerokopasmowego

dla jednego z konkurentow

2004 | Internet

Zmowa cenowa:

45 min Dior Marki porozumiaty sie w sprawie
Chanel jednolitej ceny dla sieci dystrybucji,

Jean-Paul Gauthier |uniemozliwiajac konkurencje

pomiedzy sieciami.

Towary
2006 luksusowe euro

Ukryte rabaty - warunkowe
ptatnosci:
1.06 mld Korzystne warunki sprzedazy byty

’ Intel oferowane 5 gtownym producentom
sprzetu komputerowego pod
warunkiem wytacznosci (na szkode
innych producentow procesorow)

Nowoczesne
2009 technologie | euro
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Data

Sektor

Kwota

Grupa(y)

Komentarz

2009

Farmace-

utyka

2,4 mld
dolarow

Pfizer

Oszukancze praktyki biznesowe:
Nieprzestrzeganie sadowego nakazu
wycofania produktu z rynku.
Laboratoria firmy Pfizer zwlekaty

z zastosowaniem sie do orzeczenia
w czasie, gdy konkurenci wycofali
produkt, o ktorym mowa, generujac
w ten sposob nieuzasadnione

zyski na rynku, na ktérym nie
obowiazywata konkurencja.

2008

Szkto

1,38 mld
euro

Saint Gobain - 896 mln
euro
M Asahi - 114 mln euro
Pilkington - 370 mln
euro

Wymiana informacji - podziat rynku:
W latach 1998-2003 gtowni
producenci wyrobow szklanych
podzielili rynek produktow szklanych
dla motoryzacji na zorganizowanych
kilku tajnych spotkaniach.

2007

Dzwigi

990 mln
euro

ThyssenKrupp - 479,7
mln euro
Otis - 224,9 mln euro
Schindler - 143,7 mln
euro
Kone - 142,1 mln euro

Podziat rynku:
w latach 1995-2004 5 oskarzonych

firm podzielito rynki w krajach
Beneluksu i Niemczech poprzez
tajne koordynowanie zaproszen do
sktadania ofert.

Grzywny nie obejmuja odszkodowan
wyptaconych oszukanym partnerom
(poprzez negocjowane umowy

na konserwacje). Postepowanie
wyjasniajace jest nadal w toku.

2008

Energia

1,1 mld
euro

GDF Suez - 553 mln euro
E-On - 553 mln euro

Podziat rynku:
Wspolne uzytkowanie gazociagu

i podzielenie rynku przez te dwie
grupy do roku 2005 uniemozliwito
rozwoj uczciwej konkurencji na
rynku dystrybucji energii od roku
1998 (data uwolnienia rynku)
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[1 Osoby kontaktowe

Jean-Luc Fourneau

Company’s Secretary

82 rue Robespierre - BP 37

93 171 Bagnolet cedex - France
Tel. + 33149725312

Tel. kom. + 33 6 88 06 55 42
Fax + 33 1 48 97 44 11
jean-luc.fourneau@legrand.fr

Hervé Pernat

Group Internal Control

82 rue Robespierre - BP 37

93 171 Bagnolet cedex - France
Tel. + 33149 72 52 28

Tel. kom. + 33 6 77 21 35 64
Fax + 33 1 48 97 44 11
herve.pernat@legrand.fr

Marie-Céline Richard
Group Legal Department

128 avenue de Lattre de Tassign

87045 Limoges cedex - France
Tel. + 33 555 06 89 26

Tel. kom. + 33 6 77 02 22 31
Fax + 33 555 06 72 67
marie-celine.richard@legrand.fr

7. Osoby
kontaktowe



Zasady uczciwej konkurencji Grupy Legrand
s dostepne za posrednictwem Dialeg



L1legrand




