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Szanowne- Paƒstwo, pracownicy UTC,

Niniejszy poradnik zosta∏ przygotowany aby pomóc Paƒstwu zrozumieç przepisy Unii Europejskiej dotyczàce konkurencji. W miar´ jak nasza 
firma roÊnie, a jej dzia∏alnoÊç gospodarcza staje si´ coraz bardziej globalna i z∏o˝ona, wszyscy pracownicy muszà zrozumieç te przepisy i 
przestrzegaç ich.

Prosz´ przeczytaç te zasady i stosowaç je starannie. Przepisy o konkurencji majà wiele niuansów, zatem ilekroç ktoÊ ma wàtpliwoÊci co do 
legalnoÊci okreÊlonego dzia∏ania, powinien si´ skonsultowaç z Dzia∏em Prawnym. Jest równie˝ wa˝ne aby unikaç dzia∏aƒ czy wypowiedzi 
stwarzajàcych pozór mogàcego budziç wàtpliwoÊci post´powania. 

Niniejsze wytyczne nie uwzgl´dniajà przepisów prawa o konkurencji odnoszàcych si´ do nabywania przedsi´biorstw, fuzji i spó∏ek mieszanych. 
Je˝eli ktoÊ zajmuje si´ transakcjà w której UTC uzyska lub utraci kontrol´ nad przedsi´biorstwem lub jego aktywami, nale˝y si´ skonsultowaç z 
Dzia∏em Prawnym. 

Prosz´ regularnie odwo∏ywaç si´ do niniejszych wytycznych i przestrzegaç ich, aby umo˝liwiç UTC osiàganie przyj´tych celów i wykonywanie 
zobowiàzaƒ prawnych.

George David
Przewodniczàcy i Dyrektor Naczelny
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Wst´p

Niniejszy poradnik zosta∏ przygotowany przez United 
Technologies Corporation (UTC) i jej firmy podporzàdkowane, 
aby pomóc Paƒstwu zrozumieç przepisy Unii Europejskiej (UE) 
odnoszàce si´ do uczciwej konkurencji.

Do Unii Europejskie nale˝y 25 paƒstw cz∏onkowskich:

• Austria • Luksemburg

• Belgia • ¸otwa

• Cypr • Malta 

• Czechy • Niemcy

• Dania • Polska

• Estonia • Portugalia

• Finlandia • S∏owacja

• Francja • S∏owenia

• Grecja • Szwecja

• Hiszpania • W´gry

• Holandia • Wielka Brytania

• Irlandia • W∏ochy

• Litwa

UE zosta∏a stworzona w celu ulepszenia wspó∏pracy gospodarczej 
i politycznej pomi´dzy krajami cz∏onkowskimi oraz lepszego 
zintegrowania rynków tych krajów. W tym celu paƒstwa 
cz∏onkowskie UE przyj´∏y szereg traktatów i innych inicjatyw 
majàcych na celu uregulowanie transakcji handlowych, które 
dotyczà UE.

UE opiera∏a si´ poczàtkowo na trzech traktatach z lat 1950., na 
mocy których utworzone zosta∏y kolejno: Europejska Wspólnota 
W´gla i Stali, Europejska Wspólnota Energii Atomowej oraz 
Europejska Wspólnota Gospodarcza (EWG). ¸àcznie okreÊlano 
to jako Wspólnot´ Europejskà. Traktat stwarzajàcy EWG zosta∏ 
zasadniczo zmodyfikowany na poczàtku lat 1990. i obecnie 
znany jest jako Traktat o Unii Europejskiej (Traktat UE). 
Przepisy dotyczàce konkurencji zawarte sà w artyku∏ach od 
81 do 89 Traktatu UE. Prawo o konkurencji UE odnosi si´ do 
porozumieƒ pomi´dzy firmami i do jednostronnego post´powania 
firm, które mo˝e mieç wp∏yw na handel pomi´dzy paƒstwami 
cz∏onkowskimi. Przepisami UE o konkurencji administruje 
zarówno Komisja Wspólnoty Europejskiej (Komisja), 
jak i krajowe w∏adze regulujàce konkurencj´ (KWRK) w 
poszczególnych krajach cz∏onkowskich. Ponadto wi´kszoÊç 
krajów cz∏onkowskich ma swoje w∏asne przepisy dotyczàce 
konkurencji, stwarzajàce odr´bne lecz równoleg∏e mechanizmy 

egzekwowania prawa. Wprawdzie niniejszy poradnik odnosi si´ 
tylko do przepisów UE, lecz wi´kszoÊç zasad ma zastosowanie  
do uregulowaƒ prawnych w sprawie konkurencji w krajach 
cz∏onkowskich.

Komisja lub KWRK mogà dzia∏aç z w∏asnej inicjatywy lub na 
podstawie skarg sk∏adanych przez kraje cz∏onkowskie, osoby 
prawne oraz osoby fizyczne. Decyzje Komisji podlegajà rewizji 
przez sàdy UE w Luksemburgu. Decyzje KWRK podlegajà 
rewizji przez sàdy krajowe krajów cz∏onkowskich i ostatecznie 
przez sàdy UE.

Komisja i KWRK majà szerokie uprawnienia Êledcze. Ich 
personel mo˝e odwiedzaç firmy bez ostrze˝enia w tak zwanych 
„rajdach o Êwicie”, przeszukiwaç pomieszczenia firm (a w 
niektórych okolicznoÊciach tak˝e mieszkania prywatne) oraz 
zabieraç kopie wszelkich materia∏ów mogàcych stanowiç dowody 
rzeczowe. Mogà oni przyjmowaç oÊwiadczenia ustne za zgodà 
przes∏uchiwanych, wymuszaç odpowiedzi na pytania na piÊmie 
oraz odbywaç przes∏uchania z udzia∏em zainteresowanych 
firm, konkurentów i stron trzecich w celu ustalania faktów. 
Te procedury sà z∏o˝one. W razie ˝àdania informacji lub 
przeszukania przez Komisj´ lub KWRK trzeba natychmiast 
poinformowaç o tym Dzia∏ Prawny (patrz Dochodzenia, 
przeszukania i konfiskaty).

Chocia˝ Traktat UE nie przewiduje sankcji karnych, naruszenia 
przepisów UE o konkurencji mogà pociàgaç za sobà surowe 
konsekwencje zarówno dla firmy jak i dla jej pracowników. 
Komisja mo˝e nak∏adaç znaczne grzywny – a˝ do 10% 
Êwiatowych przychodów UTC. Komisja mo˝e równie˝ wydawaç 
nakazy zaprzestania okreÊlonych dzia∏aƒ oraz nak∏adaç 
strukturalne Êrodki prawne, które majà znaczny wp∏yw na 
sposób prowadzenia dzia∏alnoÊci przez firmy. Niektóre paƒstwa 
cz∏onkowskie mogà nak∏adaç sankcje karne (w tym kary 
wi´zienia) na firmy i ich poszczególnych pracowników, jeÊli 
oka˝à si´ winni ustalania cen czy innych powa˝nych naruszeƒ 
przepisów o konkurencji.

Na kolejnych stronach znajduje si´: (1) krótkie, uproszczone 
podsumowanie podstawowych wytycznych, (2) streszczenie 
prawa o konkurencji UE i (3) bardziej szczegó∏owe omówienie 
wytycznych dotyczàcych traktowania konkurentów, klientów, 
dystrybutorów i dostawców, jak te˝ porady, jak post´powaç 
w razie niespodziewanej inspekcji. Mamy nadziej´, ˝e uznajà 
Paƒstwo te porady za u˝yteczne.
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Ogólne wytyczne

Poni˝sze wytyczne oparte sà na ogólnych zasadach przepisów UE 
o konkurencji i odnoszà si´ do dzia∏alnoÊci UTC na terenie UE.    

Kontakty i inne relacje z konkurentami. Nale˝y unikaç 
wszelkiego rodzaju antykonkurencyjnych porozumieƒ oraz 
milczàco lub w inny sposób uzgodnionych praktyk z aktualnymi 
i potencjalnymi konkurentami UTC. „Uzgodnione praktyki” 
obejmujà zmow´ pomi´dzy rywalami oraz wszelkie inne 
formy post´powania, w których konkurenci dzia∏ajà wspólnie z 
zamiarem lub ze skutkiem ograniczenia konkurencji. W ciàgu 
ubieg∏ych kilku lat Komisja na∏o˝y∏a olbrzymie grzywny na 
konkurentów, którzy anga˝owali si´ w antykonkurencyjne 
uzgodnione praktyki.

Nigdy nie wolno rozmawiaç z konkurentami na nast´pujàce 
tematy:

• ceny i upusty cenowe

• zasady lub warunki sprzeda˝y

• zyski

• mar˝e

• koszty

• metody dystrybucji

• oferty przetargowe i zamiar z∏o˝enia oferty

• terytoria sprzeda˝y

• dobór, akceptacja czy odmowa akceptacji i rozwiàzywanie 
umów z klientami

• zmiany wielkoÊci mocy produkcyjnych

• inicjatywy badawczo rozwojowe

Nale˝y prowadziç dok∏adnà dokumentacj´ êróde∏ wszelkich 
informacji uzyskanych na temat konkurentów (przyk∏ady: klienci, 
publikacje fachowe, og∏oszone cenniki).

Stowarzyszenia zawodowe. Cz∏onkostwo w stowarzyszeniach 
zawodowych mo˝e stanowiç wa˝ny aspekt roli UTC jako 
odpowiedzialnego cz∏onka spo∏ecznoÊci gospodarczej. Jednak˝e 
uczestnictwo w zebraniach, na których omawia si´ delikatne 
w kontekÊcie konkurencyjnym tematy, mo˝e spowodowaç, ˝e 
pracownik lub firma stanie si´ stronà w nielegalnej zmowie 
b´dàcej wynikiem spotkania, nawet je˝eli pracownik nie 
uczestniczy∏ w dyskusji. Wobec tego cz∏onkostwo we wszelkich 
stowarzyszeniach zawodowych musi zostaç zatwierdzone przez 
jednostk´ gospodarczà pracownika i przez odnoÊny Dzia∏ Prawny, 
zaÊ uczestnictwo musi byç zgodne z wytycznymi w sprawie 
stowarzyszeƒ og∏oszonymi w tej broszurze, jak te˝ wydanymi 
przez jednostk´ gospodarczà.

Stosunki z klientami odsprzedajàcymi. Nie wolno uzgadniaç 
z dystrybutorami cen odsprzeda˝y produktów UTC. Zalecanie 
cen odsprzeda˝y jest dopuszczalne, lecz musi byç uprzednio 
konsultowane z Dzia∏em Prawnym. Nie wolno omawiaç 
stosunków z konkretnym klientem z ˝adnym innym klientem 
firmy ani z konkurentami. Bez uprzedniego zatwierdzenia 
przez Dzia∏ Prawny nie wolno dobieraç klientów na podstawie 
za∏o˝enia, ˝e b´dà sprzedawaç tylko na rynkach czy terytoriach 
lub osobom okreÊlonym przez firm´, jak te˝ zak∏adajàc, ˝e w inny 
sposób b´dà ograniczaç eksport.

Kontrakty z klauzulà wy∏àcznoÊci. Przed zawarciem kontraktu 
zobowiàzujàcego klienta do zaopatrywania si´ wy∏àcznie 
lub g∏ównie w UTC nale˝y uzyskaç porad´ prawnà. Komisja 
mo˝e nak∏adaç wysokie grzywny na firmy majàce dominujàcà 
pozycj´, które zobowiàzujà swoich klientów do zaopatrywania 
si´ wy∏àcznie u nich lub zach´cajàce ich do tego przyznajàc im 
„rabaty dla wiernych odbiorców”. (Uwaga: iloÊciowe upusty 
cenowe stanowià powszechnie przyj´tà praktyk´ handlowà).

Sprzeda˝ wiàzana. Produkty i us∏ugi UTC muszà byç 
sprzedawane wy∏àcznie na podstawie swoich w∏asnych zalet. 
Je˝eli UTC jest jednym z wi´kszych dostawców jakiegoÊ 
produktu lub us∏ugi, trzeba skonsultowaç si´ i uzyskaç 
zatwierdzenie Dzia∏u Prawnego przed uwarunkowaniem zakupu 
tego produktu lub us∏ugi od jednoczesnego kupna innego 
produktu lub us∏ugi. 

Dyskryminacja. Firma majàca dominujàcà pozycj´ na rynku nie 
mo˝e uprawiaç praktyk dyskryminacyjnych, to znaczy traktowaç 
jednych klientów lepiej ni˝ innych. W tym kontekÊcie termin 
„klienci” obejmuje zarówno hurtowników i dystrybutorów, jak 
te˝ konsumentów. Wszelkie pytania na temat tego, czy jakieÊ 
poczynania mogà byç dyskryminujàce, nale˝y skonsultowaç z 
Wydzia∏em Prawnym. 

Wypowiadanie umów. Wypowiedzenie stosunku z klientem 
musi byç oparte na wa˝nych powodach handlowych, które muszà 
byç w pe∏ni udokumentowane. Nale˝y z góry zawiadomiç o 
tym Dzia∏ Prawny. Wypowiedzenie umowy z klientem, który 
zdecydowa∏ si´ oferowaç us∏ugi czy produkty konkurencyjne 
wobec us∏ug czy produktów UTC, mo˝e pociàgnàç za sobà kar´ 
grzywny. W niektórych okolicznoÊciach „odci´cie” klienta, 
którego byt zale˝y od dostaw UTC, lub jeÊli wypowiedzenie ma 
na celu umo˝liwienie UTC przej´cie dzia∏alnoÊci klienta jako 
ewentualnego konkurenta UTC, mo˝e byç niezgodne z prawem.
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Przeglàd przepisów prawnych dotyczàcych konkurencji w 

Unii Europejskiej

Konkretne zakazy prawa o konkurencji UE obejmujà:

Umowy restrykcyjne. UE zakazuje umów i uzgodnionych 
poczynaƒ ograniczajàcych konkurencj´ oraz wp∏ywajàcych 
na handel w UE. Ogólnie UE zakazuje umów i praktyk 
uzgodnionych, które:

• bezpoÊrednio lub poÊrednio ustalajà ceny czy inne warunki 
handlu,

• ograniczajà lub kontrolujà produkcj´, rynki, rozwój techniczny 
i inwestycje,

• dzielà lub przydzielajà rynki lub êród∏a zaopatrzenia,

• dyskryminujà klientów, stosujàc niejednakowe warunki do 
równowa˝nych transakcji i w ten sposób wyrzàdzajàc szkod´ 
konkurencji,

• uzale˝niajà kontrakty od przyj´cia przez drugà stron´ 
dodatkowych zobowiàzaƒ odnoÊnie zakupu odr´bnych 
produktów czy us∏ug („sprzeda˝ wiàzana”), aby wyeliminowaç 
konkurencj´.

Takie umowy nie majà mocy prawnej i mogà pociàgnàç za sobà 
wysokie grzywny, je˝eli zostanà skutecznie zakwestionowane 
przez Komisj´, KWRK lub przez konkurenta albo klienta w 
sàdach paƒstwowych.

Komisja wyda∏a przepisy przyznajàce ograniczone ulgi umowom 
niektórych rodzajów, takim jak transfer technologii, specjalizacja, 
porozumienia w sprawie prac badawczo-rozwojowych oraz 
niektóre umowy na dostawy czy dystrybucj´ (umowy pionowe). 
Przed negocjowaniem wszelkich umów tego rodzaju nale˝y si´ 
skonsultowaç z Dzia∏em Prawnym.

Nadu˝ywanie dominujàcej pozycji. Nadu˝ywanie „dominujàcej 
pozycji” jest zakazane. Na mocy przepisów prawnych UE 
dotyczàcych konkurencji „dominujàca pozycja” mo˝e powstaç, 
gdy firma posiada znaczny udzia∏ w rynku na dany produkt 
lub na danym obszarze geograficznym. Stwierdzenie, czy 
dominujàca pozycja istnieje, wymaga skomplikowanych analiz 
stanu faktycznego. Poni˝ej podane sà przyk∏ady nadu˝ywania 
dominujàcej pozycji przez firmy. 

• bezpoÊrednie lub poÊrednie narzucanie zawy˝onych czy 
nawet rabunkowych cen kupna lub sprzeda˝y jak te˝ innych 
nieuczciwych warunków handlu,

• ograniczanie produkcji, rynków czy rozwoju technicznego na 
niekorzyÊç konsumentów,

• dyskryminacja klientów poprzez stosowanie niejednakowych 
warunków do równowa˝nych transakcji i w ten sposób 
wyrzàdzajàc szkod´ konkurencji,

• uzale˝nianie kontraktów od przyj´cia przez drugà stron´ 
dodatkowych zobowiàzaƒ odnoÊnie zakupu odr´bnych 
produktów czy us∏ug („sprzeda˝ wiàzana”), aby wyeliminowaç 
konkurencj´.

3



Stosunki z konkurentami

UTC w zasadzie mo˝e ustanawiaç ceny, decydowaç o ogólnych 
warunkach sprzeda˝y i dobieraç klientów nie naruszajàc 
przepisów UE o konkurencji. Jednak˝e firma nie mo˝e 
podejmowaç tych decyzji w porozumieniu ze swoim konkurentem 
lub konkurentami. Takie umowy czy porozumienia znane sà jako 
tzw. „poziome” dzia∏ania uzgodnione. Na mocy przepisów UE o 
konkurencji wszelkie poziome dzia∏ania uzgodnione dotyczàce 
cen, warunków sprzeda˝y, rozmiarów produkcji czy rozdzia∏u 
klientów i terytoriów jest nielegalne niezale˝nie od celu, 
uzasadnienia ekonomicznego oraz rzeczywistych skutków dla 
konkurencji. UTC nie podejmuje ˝adnych dzia∏aƒ stanowiàcych 
lub wydajàcych si´ stanowiç poziome dzia∏ania uzgodnione. 

Np. poni˝ej opisane post´powanie mog∏oby naraziç nas na 
wysokie grzywny i wyrzàdziç ogromnà szkod´ Êwiatowej 
reputacji firmy.

Zmowy a dzia∏ania uzgodnione. Wszystkie przyk∏ady opisane 
poni˝ej sà niezgodne z prawem, je˝eli oparte sà na „zmowie” 
lub na „uzgodnionym dzia∏aniu” pomi´dzy dwoma lub wi´cej 
konkurentami. W przepisach UE o konkurencji termin „zmowa” 
jest rozumiany szeroko. Zmowa nie musi byç formalna ani 
zawarta na piÊmie, tote˝ praktycznie wszelkie wymiany zdaƒ 
pomi´dzy konkurentami obejmujàce omawianie konkurencyjnie 
dra˝liwych informacji mogà stanowiç dowód rzeczowy zmowy.

Dzia∏ania omówione poni˝ej sà niezgodne z prawem, nawet jeÊli 
nie dosz∏o do zmowy, lecz jedynie do „uzgodnionego dzia∏ania”. 
Dzia∏anie uzgodnione mo˝e powstaç jako wynik nieformalnego 
uzgodnienia osiàgni´tego podczas pozornie niewinnej okazji, 
takiej jak zebranie stowarzyszenia handlowego czy gra w golfa. 
Dzia∏ania, poprzez które firmy Êwiadomie wybierajà pokàtnà 
utajnionà wspó∏prac´ zamiast ryzyka konkurencji, uwa˝ane sà za 
nielegalne dzia∏ania uzgodnione. 

Cz´sto nie ma dowodów na piÊmie stwierdzajàcych niezgodnà 
z prawem zmow´ czy dzia∏anie uzgodnione, lecz s∏u˝by 
wymiaru sprawiedliwoÊci i sàdy mogà wywnioskowaç istnienie 
zmowy lub uzgodnionego dzia∏ania z na pozór niezrozumia∏ych 
rozmów telefonicznych, stylistycznie wadliwych sformu∏owaƒ 
w notach s∏u˝bowych lub w poczcie elektronicznej, uwag 
wypowiedzianych przez pracowników firmy do klientów 
czy konkurentów czy po prostu na podstawie braku innego 
przekonujàcego wyjaÊnienia. 

 Przyk∏ad: Skar˝ysz si´ do przedstawiciela sprzeda˝y powa˝nego 
konkurenta na temat produktów pomniejszego konkurenta: 
„Podejrzewam, ˝e b´dziemy musieli podjàç kroki, ˝eby go 
naprostowaç”. Przedstawiciel sprzeda˝y konkurenta pisze not´ 
s∏u˝bowà do swojej firmy stwierdzajàc: „Rozumiem, ˝e inna 
du˝a firma w naszym sektorze planuje podj´cie kroków w celu 
zaradzenia problemowi, jaki stworzy∏ na rynku pomniejszy 
konkurent Iks”. Dwa tygodnie póêniej twoja firma rozpoczyna 
agresywny program redukcji cen wymierzony w produkt Iksa, a 
wkrótce potem konkurent rozpoczyna podobny program.

 Nawet jeÊli osoby wymieniajàce te uwagi nie podj´∏y decyzji 
odnoÊnie cen, notatka s∏u˝bowa mo˝e byç wykorzystana 
jako dowód niezgodnej z prawem zmowy czy uzgodnionego 
dzia∏ania w celu zaatakowania Iksa. 

Ustalanie cen. Ustalanie cen mo˝e mieç miejsce nawet je˝eli nie 
ma porozumienia co do konkretnych cen ani zakresów cen. 

 Przyk∏ad. W trakcie zebrania stowarzyszenia zawodowego 
rozmawiasz swobodnie z przedstawicielami konkurencyjnych 
wytwórców. KtoÊ mówi: „Nie wiem co paƒstwo sàdzà, ale 
nasze mar˝e nie sà tak dobre jak dawniej”. Przedstawiciel 
innego konkurenta mówi wówczas: „Chcia∏bym ˝ebyÊmy mogli 
coÊ zrobiç z tymi wszystkimi g∏´bokimi rabatami”. Kiwasz 
twierdzàco g∏owà. W ciàgu kilku nast´pnych miesi´cy wszystkie 
firmy, których przedstawiciele byli obecni podczas tej rozmowy, 
podnoszà ceny. 

 Na podstawie tych faktów s∏u˝ba wymiaru sprawiedliwoÊci czy 
sàd mo˝e dojÊç do wniosku, ˝e wszyscy przedstawiciele obecni 
podczas rozmowy pope∏nili czyn polegajàcy na ustalaniu cen.

Ilekroç znajdujesz si´ w obecnoÊci konkurentów i powstaje 
dyskusja na temat konkurencyjnie dra˝liwych zagadnieƒ, 
musisz natychmiast zg∏osiç sprzeciw, opuÊciç pomieszczenie i 
niezw∏ocznie skonsultowaç si´ z Dzia∏em Prawnym w sprawie tej 
rozmowy.

Porozumienia wp∏ywajàce na ogólne warunki sprzeda˝y. 

Zakaz porozumieƒ pomi´dzy konkurentami odnosi si´ nie tylko 
do cen, lecz równie˝ do innych ogólnych warunków sprzeda˝y, 
w tym warunków kredytu, programów promocyjnych, upustów 
cenowych, op∏at za us∏ugi i terminów dostaw. Wszelkie zmowy 
czy dzia∏ania uzgodnione zmierzajàce do ograniczenia produkcji 
mogà równie˝ byç nielegalne, nawet je˝eli nie dosz∏o do 
porozumienia co do cen na wyroby poszczególnych konkurentów. 

Porozumienia pomi´dzy rywalami odnoÊnie klientów. 

Porozumienia pomi´dzy konkurentami odnoÊnie klientów, którym 
b´dà lub nie b´dà oni sprzedawaç swoje produkty, sà nielegalne. 
Nielegalne porozumienia czy uzgodnione dzia∏ania obejmujà 
nie tylko porozumienia co do rozdzia∏u klientów i terytoriów, 
lecz równie˝ dzia∏ania uzgodnione pomi´dzy konkurentami, aby 
nie sprzedawaç niektórym klientom lub kategoriom klientów. 
Na przyk∏ad uzgodniona odmowa sprzedawania klientom, 
którzy podcinajà ceny, stanowià ryzyko jako d∏u˝nicy, czy 
nawet sà nieetycznymi kupcami, stanowi nielegalny bojkot, 
nawet gdyby takie dzia∏anie by∏o legalne, jeÊliby zosta∏o 
podj´te bez porozumienia z innymi. Podobni, porozumienie 
pomi´dzy kilkoma firmami, aby odmówiç sprzeda˝y klientowi, 
je˝eli nie zaprzestanie kupowania od innego dostawcy, by∏oby 
nielegalne nawet gdyby ten dostawca sam uprawia∏ nieuczciwe 
praktyki handlowe. Krótko mówiàc, niezale˝nie od uzasadnienia 
gospodarczego, przepisy UE o konkurencji nie zezwalajà 
konkurentom na dzia∏anie uzgodnione w celu ustalenia, z kim 
b´dà czy nie b´dà zawieraç transakcji. 
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Stowarzyszenia i organizacje zawodowe. Pracownicy 
UTC bywajà cz∏onkami ró˝nych stowarzyszeƒ i organizacji 
zawodowych. Stowarzyszenia zawodowe mogà pe∏niç zgodne 
z prawem funkcje, takie jak monitorowanie przepisów 
administracyjnych, przygotowywanych ustaw czy przepisów 
BHP wp∏ywajàcych na dzia∏alnoÊç bran˝y lub ulepszajàcych 
bezpieczeƒstwo produktów. Jednak˝e te organizacje, jeÊli 
sà niew∏aÊciwie wykorzystywane, mogà stwarzaç szans´ 
dla konkurentów dyskutowania o sprawach, które mogà byç 
uwa˝ane za konkurencyjnie dra˝liwe. Dlatego wa˝ne jest, 
aby wszelkie wymiany zdaƒ z aktualnymi lub potencjalnymi 
konkurentami podczas zebraƒ stowarzyszeƒ zawodowych czy 
innych sponsorowanych imprez zawiera∏y tylko informacje 
potrzebne do zgodnego z prawem funkcjonowania grupy, tote˝ 
nale˝y szczególnie zwa˝aç, aby unikaç omawiania spraw, które 
retrospektywnie mog∏yby pociàgnàç za sobà pomówienia, 
˝e dosz∏o do niezgodnego z prawem porozumienia lub 
uzgodnionego dzia∏ania. Sama obecnoÊç na zebraniu, na którym 
omawiane sà sprawy konkurencyjnie dra˝liwe, mo˝e pos∏u˝yç 
jako dowód, ˝e uczestnik zebrania i UTC sà stronami zmowy 
ograniczajàcej konkurencj´, choçby nawet dany pracownik nie 
uczestniczy∏ w tych dyskusjach. 

Po pierwsze, jest zasadà UTC, ˝e ka˝de stowarzyszenie 
zawodowe, do którego nale˝y UTC lub jego pracownicy, musi 
mieç doradc´ prawnego do spraw przepisów o konkurencji. 
Wszelkie odst´pstwo od tej zasady wymaga uzgodnienia z 
odpowiednim Dzia∏em Prawnym. 

Po drugie, trzeba przestrzegaç nast´pujàcych procedur odnoÊnie 
wszelkich zebraƒ stowarzyszeƒ zawodowych na temat spraw 
interesujàcych dla cz∏onków bran˝y:

• Porzàdek dzienny powinien byç udost´pniony przed zebraniem 
i jeÊli to mo˝liwe, przejrzany przez odnoÊny Dzia∏ Prawny, 
aby okreÊliç, czy zawiera tematy konkurencyjnie dra˝liwe. 
Nie nale˝y braç udzia∏u w zebraniach, jeÊli w porzàdku 
dziennym znajdujà si´ niestosowne tematy. Je˝eli nie mo˝na 
uzyskaç porzàdku dziennego przed zebraniem, nale˝y postaraç 
si´ przekazaç porzàdek dzienny Dzia∏owi Prawnemu po 
zebraniu, aby umo˝liwiç, o ile jest to wskazane, prowadzenie 
dokumentacji dzia∏alnoÊci stowarzyszenia. Stowarzyszenie 
zawodowe ze swej strony powinno protokó∏owaç zebrania, zaÊ 
przedstawiciel firmy powinien przekazaç protokó∏ do Dzia∏u 
Prawnego, o ile to mo˝liwe, po jego otrzymaniu.

• W razie gdyby podczas zebrania poruszony zosta∏ temat 
konkurencyjnie dra˝liwy, przedstawiciel firmy natychmiast 
i publicznie musi si´ od˝egnaç osobiÊcie i w imieniu firmy 
od dyskusji, za˝àdaç aby zosta∏o to odnotowane w protokole 
zebrania, natychmiast opuÊciç zebranie i niezw∏ocznie 
poinformowaç Dzia∏ Prawny.

• Co najwa˝niejsze, pracownikom firmy nie wolno zawieraç 
umów ani porozumieƒ, formalnych czy nieformalnych, 
dotyczàcych cen, mar˝y, ogólnych warunków sprzeda˝y, 
wielkoÊci produkcji, projektów badawczo-rozwojowych, 
klientów oraz rynku. Ponadto nie wolno wymieniaç informacji 
na temat cen i kosztów poszczególnych firm, marketingu, 
produkcji i planów badawczych ani niedawnych statystyk 
sprzeda˝y czy wysy∏ki. Mo˝e byç dopuszczalne udzielenie 
danych historycznych stowarzyszeniu zawodowemu w celu 
zestawienia, przyk∏adowo, ogólnych statystyk rynkowych, 
pod warunkiem ˝e wszelkie dane ujawniane konkurentom sà 
zagregowane i anonimowe. Zanim jakiekolwiek dane mogà 
zostaç udost´pnione stowarzyszeniu zawodowemu, nale˝y 
uzyskaç opini´ i zatwierdzenie danych przez Dzia∏ Prawny. 

• Cz∏onkostwo w stowarzyszeniu zawodowym musi zostaç z 
góry zatwierdzone przez odnoÊnà jednostk´ gospodarczà i 
Dzia∏ Prawny oraz musi zostaç przeprowadzone zgodnie z 
niniejszymi wytycznymi oraz zgodnie z wszelkimi wytycznymi 
odnoÊnie stowarzyszeƒ zawodowych wydanymi przez 
jednostk´ gospodarczà. 

Rzàdowe komitety doradcze oraz prezentacje dla cia∏ 

urz´dowych. Pracownicy bywajà zapraszani do udzia∏u wraz 
z cz∏onkami stowarzyszeƒ handlowych i zawodowych na 
konsultacje z cia∏ami urz´dowymi w sprawach podatków, 
BHP czy przyj´cia jednolitych standardów bran˝owych dla 
jakiegoÊ produktu. Takie poczynania sà zgodne z prawem, je˝eli 
prowadzone sà w odpowiedni sposób. Z powodu nieod∏àcznego 
ryzyka takich poczynaƒ propozycje uczestnictwa we wszelkich 
wspólnych z konkurentami dzia∏aniach obejmujàcych 
przes∏uchania czy czynnoÊci prawne podejmowane przez w∏adze 
muszà zostaç omówione uprzednio z Dzia∏em Prawnym.

Monitorowanie dzia∏alnoÊci konkurentów. UTC energicznie 
konkuruje na wszystkich obs∏ugiwanych rynkach. Konkurencja 
w naturalny sposób wymaga znajomoÊci poczynaƒ konkurentów. 
Jednak pod ˝adnym pozorem firma nie gromadzi informacji o 
cenach, promocjach i podobnych poczynaniach konkurentów 
bezpoÊrednio od konkurujàcych firm. Mo˝na uzyskaç informacje 
o konkurentach od osób trzecich, takich jak niezale˝ne 
organizacje badania rynku. Mo˝na równie˝ zgodnie z prawem 
uzyskiwaç informacje z innych êróde∏, takich jak klienci, lecz 
nie mo˝na z nich korzystaç jako z poÊredników dla wzajemnej 
wymiany danych pomi´dzy konkurentami. Patrz pismo okr´˝ne 
UTC pod tytu∏em Zbieranie informacji o konkurencji (Gathering 
Competitive Information).
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Stosunki z klientami

Przepisy o konkurencji ograniczajà sposoby, w jakie UTC 
utrzymuje stosunki z klientami. Firma dzia∏ajàc odr´bnie 
mo˝e zwykle swobodnie dobieraç klientów i ustalaç ceny, pod 
warunkiem ˝e nie nadu˝ywa swojej potencjalnie dominujàcej 
pozycji. Podobnie klienci firmy mogà w zasadzie swobodnie 
dobieraç swoich klientów, którym b´dà odsprzedawaç produkty 
UTC, ustalaç swoje w∏asne ceny odsprzeda˝y produktów UTC 
oraz dobieraç  dostawców, u których b´dà si´ zaopatrywaç. Próby 
UTC ograniczania tych wyborów mogà potencjalnie stwarzaç 
problemy zwiàzane z przepisami o konkurencji.

Dobór klientów. UTC mo˝e dobieraç sobie klientów, z 
którymi chce zawieraç transakcje. Mo˝e równie˝ w niektórych 
okolicznoÊciach byç wy∏àcznym dostawcà danego klienta. 
Jednak jest zasadniczo niezgodne z prawem zawarcie z klientem 
porozumienia, ˝e UTC odmówi zawierania transakcji z jednym 
lub wi´cej konkurentem klienta. Dlatego trzeba zachowaç 
ostro˝noÊç i nie dyskutowaç z klientem swoich innych stosunków 
handlowych ani intencji odnoÊnie innych aktualnych czy 
potencjalnych klientów. Je˝eli taki temat si´ pojawi, nale˝y si´ 
skonsultowaç z Dzia∏em Prawnym. Trzeba to uczyniç majàc 
zamiar zaprzestaç sprzeda˝y produktów istniejàcemu klientowi, 
którego byt zale˝y od tych dostaw, albo je˝eli klient jest 
aktualnym lub potencjalnym konkurentem UTC.

Ograniczenia dotyczàce klientów i terytoriów. W niektórych 
okolicznoÊciach przepisy UE o konkurencji zezwalajà UTC na 
ograniczanie (a) terytorium, na którym klient lub dystrybutor 
mo˝e aktywnie odsprzedawaç towary oraz (b) rodzajów 
nabywców, którym klient lub dystrybutor mo˝e odsprzedawaç 
towary. Wprawdzie nak∏adanie ograniczeƒ na klientów lub 
dystrybutorów co do „aktywnego” marketingu na poszczególnych 
terytoriach jest dozwolone przez prawo, jednak˝e nie wolno 
zakazywaç „sprzeda˝y pasywnej” na ˝yczenie klientów spoza 
terytorium. Poniewa˝ zasady odnoÊnie ograniczania terytoriów i 
nabywców sà z∏o˝one, przed na∏o˝eniem ich na klientów trzeba 
si´ skonsultowaç z Dzia∏em Prawnym. 

Utrzymywanie cen odsprzeda˝y i post´powanie 

dyskryminacyjne. UTC nie wolno przystaç na porozumienie ani 
osiàgaç porozumieƒ z klientami co do cen lub innych ogólnych 
warunków, na których klienci odsprzedajà produkty firmy. 
Wszelkie decyzje dotyczàce ogólnych warunków sprzeda˝y 
muszà byç pozostawione do uznania klientom. Przedstawiciele 
firmy mogà sugerowaç cen´ odsprzeda˝y, lecz muszà to robiç tak, 
aby by∏o jasne dla klienta ˝e mo˝e swobodnie zignorowaç takie 
sugestie. Nie wolno stosowaç gróêb ani wywieraç nacisków aby 
zmusiç klientów do uwzgl´dniania sugestii cenowych firmy.

Na wszystkich rynkach, na których firma ma dominujàcà pozycj´, 
obowiàzujà skomplikowane regu∏y dotyczàce narzucania „cen 
dyskryminacyjnych” czy upustów cenowych, „cen ∏upie˝czych” 
majàcych przep´dziç konkurentów z okreÊlonego rynku oraz 
cen „nadmiernych”, które nie pozostajà w ˝adnym zwiàzku z 
wartoÊcià ekonomicznà oferowanych us∏ug czy produktów. Te 
poj´cia sà subiektywne i w pewnych przypadkach Komisja lub 
KWRK mo˝e zakwestionowaç praktyki cenowe, co do których 
jesteÊmy przekonani, ˝e nie sà dyskryminacyjne, ∏upie˝cze ani 
nadmierne. Wobec tego je˝eli firma jest dominujàcym dostawcà 
niektórych produktów, istnieje obowiàzek skonsultowania si´ z 
góry z Dzia∏em Prawnym odnoÊnie praktyk cenowych, zw∏aszcza 
zmian zasad wyceny w odpowiedzi na aktualnà lub potencjalnà 
konkurencj´.

Porozumienia ograniczajàce mo˝noÊç klientów sprzedawania 

lub kupowania produktów. Porozumienia pomi´dzy UTC a jego 
klientami mogà zawieraç ró˝norodne ograniczenia nak∏adane na 
jednà lub obie strony odnoÊnie dostarczania lub zaopatrywania si´ 
w towary czy us∏ugi u osób trzecich. Najcz´stsze sà nast´pujàce 
ograniczenia:

• Postanowienia zobowiàzujàce klienta do zakupów produktów 
lub us∏ug wy∏àcznie od UTC oraz nie korzystania ani nie 
prowadzenia obrotu produktami konkurentów UTC. Takie 
porozumienia mogà przyjàç form´ „kontraktów z klauzulà 
wy∏àcznoÊci”, na mocy których nabywca jest zobowiàzany 
do nabywania niezb´dnego produktu wy∏àcznie lub prawie 
wy∏àcznie od UTC oraz

• Postanowienia co do sprzeda˝y wiàzanej, zobowiàzujàce 
klienta do jednoczesnego nabywania dwóch ró˝nych towarów 
lub us∏ug od UTC.

Na rynkach, na których UTC jest dominujàcym konkurentem, 
tego rodzaju ograniczenia mogà naraziç firm´ na wysokie 
grzywny. Poniewa˝ ten obszar przepisów jest z∏o˝ony, 
rozwa˝ajàc na∏o˝enie takich ograniczeƒ na klientów UTC nale˝y 
skonsultowaç si´ z Dzia∏em Prawnym.
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Stosunki z dostawcami

Zmowy i dzia∏ania uzgodnione wp∏ywajàce na ceny i warunki 
transakcji. Na mocy przepisów UE o konkurencji niedozwolone 
jest omawianie ani uzgadnianie przez konkurujàcych nabywców 
cen i warunków, na których nabywajà towary i us∏ugi, np. 
wówczas gdy nabywcy majà si∏´ przebicia na okreÊlonych 
rynkach. Nigdy nie wolno omawiaç z innymi nabywcami 
cen p∏aconych za produkty nabywane od dostawcy lub 
grupy dostawców. Przed rozpocz´ciem dyskusji na temat 
stworzenia wspólnej grupy nabywców, nale˝y uzyskaç porad´ i 
zatwierdzenie od odnoÊnego Dzia∏u Prawnego. 

Bojkoty. Panuje ogólna zasada, ˝e wszelkie porozumienia 
pomi´dzy dwiema firmami, aby powstrzymaç si´ od nabywania 
produktu od trzeciej firmy, stanowi naruszenie przepisów UE 
o konkurencji. Np. jeÊli uczestniczy si´ w dyskusji pomi´dzy 
nabywcami, w której mowa jest o umieszczeniu okreÊlonego 
dostawcy na „czarnej liÊcie”, Komisja lub KWRK mo˝e 
wywnioskowaç, ˝e dosz∏o do zmowy lub podj´te zosta∏o 
uzgodnione dzia∏anie w celu zbojkotowania tego dostawcy, nawet 
chocia˝ wolno niezale˝nie i jednostronnie podjàç decyzj´, aby nie 
prowadziç z tym dostawcà interesów. 

Fora przemys∏owe oraz zebrania stowarzyszeƒ zawodowych 
mogà byç êród∏em bojkotów. Pracownik obecny na formalnym 
lub nieformalnym posiedzeniu, na którym toczy si´ dyskusja 
o której wolno sàdziç, ˝e mo˝e doprowadziç do bojkotu, 
ma obowiàzek wy∏àczenia si´ z dyskusji i niezw∏ocznego 
skonsultowania si´ z Dzia∏em Prawnym.

Porozumienia dotyczàce wy∏àcznoÊci dostaw. Klauzule o 
wy∏àcznoÊci dystrybucji obligujàce dostawc´ do sprzeda˝y 
produktów lub us∏ug wy∏àcznie UTC, nie zaÊ konkurentom UTC, 
mo˝e byç w pewnych sytuacjach nielegalne. Zamiar zawarcia 
takiego porozumienia nale˝y skonsultowaç z Dzia∏em Prawnym.

Stosunki z dystrybutorami. 

Dystrybutorzy produktów UTC sà niezale˝nymi 
przedsi´biorcami.  Nie wolno podejmowaç prób wymuszania ani 
kontrolowania decyzji ekonomicznych podejmowanych przez 
dystrybutora. UTC traktuje wszystkich swoich dystrybutorów 
jednakowo. Jednak˝e UTC mo˝e nalegaç, aby jego dystrybutorzy 
przestrzegali warunków istniejàcych lub przysz∏ych kontraktów, 
zasad, celów iloÊciowych itd.

Przepisy UE i poszczególnych krajów o konkurencji ograniczajà 
prawo UTC do zapobiegania temu, aby jego dystrybutorzy 
prowadzili obrót produktami konkurentów. Omawiajàc 
zasady UTC z dystrybutorem, który prowadzi lub zamierza 
prowadziç obrót produktami konkurenta, nale˝y skupiç si´ na 
oczekiwaniach UTC dotyczàcych wyników pracy dystrybutora 
oraz jego zdolnoÊci sprostania postawionym mu zdaniom, a nie 
na fakcie, ˝e dystrybutor byç mo˝e prowadzi obrót produktem 
konkurenta. Wprawdzie w niektórych okolicznoÊciach umowy 
z dystrybutorem na wy∏àcznoÊç mogà byç dozwolone, to jednak  
poniewa˝ ta dziedzina prawa jest z∏o˝ona, zamierzajàc zawrzeç 
umow´ nak∏adajàcà takie ograniczenia na dystrybutorów UTC 
nale˝y skonsultowaç si´ z Dzia∏em Prawny. Prosimy odwo∏aç si´ 
do poprzedniego omówienia „ograniczeƒ dotyczàcych klientów i 
terytoriów” w sprawie dodatkowych ograniczeƒ nak∏adanych na 
stosunki umowne UTC z jego dystrybutorami.

UTC dzia∏ajàc samodzielnie i w dobrej wierze mo˝e zaprzestaç 
sprzeda˝y dla dowolnego klienta, pod warunkiem ˝e nie 
nadu˝ywa swojej potencjalnie dominujàcej pozycji. Za wyjàtkiem 
sytuacji nag∏ych, uzasadniajàcych zerwanie stosunków z 
okreÊlonej przyczyny, np. gdy powstajà powa˝ne problemy z 
jakoÊcià majàce wp∏yw na produkty UTC, wszelkie zaprzestanie 
sprzeda˝y musi byç zgodne z ogólnymi warunkami umowy 
o dystrybucji i z lokalnymi przepisami. Zerwanie stosunku z 
dystrybutorem – zw∏aszcza jeÊli jest on  w du˝ym stopniu zale˝ny 
od produktów UTC – mo˝e stworzyç problemy prawne zwiàzane 
z przepisami o konkurencji lub inne, zatem musi byç uprzednio 
uzgodnione z Dzia∏em Prawnym.
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Dochodzenia, przeszukania i konfiskaty

Komisja lub KWRK mo˝e przys∏aç swoich pracowników 
(czasami bez uprzedzenia) na inspekcj´ placówek UTC na terenie 
UE. OczywiÊcie wizja lokalna jest bardzo powa˝nà sprawà, ale 
nie powinna byç powodem niepotrzebnego alarmu. Nie znaczy 
to, ˝e firma naruszy∏a jakikolwiek przepis. Je˝eli przestrzegane 
sà odpowiednie wytyczne, inspekcja mo˝e stworzyç jedynie 
minimalne zak∏ócenie w pracy. Mimo to niezb´dne jest ostro˝ne i 
stosowne traktowanie wizji lokalnej dokonywanej przez Komisj´ 
lub KWRK. Istnieje obowiàzek poinformowania niezw∏ocznie 
Dzia∏u Prawnego w razie ˝àdania informacji lub przeszukania 
przez Komisj´ lub KWRK w celu znalezienia dokumentów. 
Nale˝y do∏o˝yç wszelkich staraƒ, aby przed wszelkà dyskusjà z 
inspektorami zapewniç sobie obecnoÊç prawnika. Nale˝y tak˝e 
dok∏adnie odnotowaç, z którymi dokumentami przedstawiciele 
prawa zapoznali si´ lub które skopiowali. 

Tworzenie dokumentów

Nale˝y pami´taç, ˝e wszelkie dokumenty tworzone przez 
pracowników UTC w zwiàzku z ich zatrudnieniem w firmie – 
nawet je˝eli zosta∏y stworzone w domu bez zamiaru pokazywania 
komukolwiek – mogà staç si´ dost´pne dla w∏adz nadzorujàcych 
przepisy o konkurencji. Wobec tego pracownicy muszà zachowaç 
ostro˝noÊç redagujàc wszelkie dokumenty i tworzàc pliki 
elektroniczne, w tym komunikaty e-mail, nawet jeÊli sà one 
przeznaczone wy∏àcznie do u˝ytku wewn´trznego lub osobistego. 
Pracownicy muszà równie˝ posiadaç znajomoÊç i przestrzegaç 
postanowieƒ zasad dotyczàcych przechowywania dokumentów 
odnoszàcych si´ do ich jednostki gospodarczej.

Komisja i KWRK majà prawo uzyskania dokumentów 
firmy  – w tym formalnej korespondencji, sprawozdaƒ i 
okólników, komunikatów e-mail, brulionów i nieformalnych 
odr´cznych notatek sporzàdzanych przez indywidualnych 
pracowników, rejestrów rozmów telefonicznych, dokumentów 
przechowywanych w domu oraz innych pozornie prywatnych 
zapisków. Niezale˝nie od niewinnego zamiaru sporzàdzania 
takich dokumentów czy te˝ faktu, ˝e reprezentujà one tylko 
wewn´trzny proces myÊlowy danej osoby, nie zaÊ oficjalny 
dokument firmy, w∏adze nadzorujàce przepisy o konkurencji 
mogà wykorzystaç je przeciw UTC. 
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Wnioski

Ilekroç pracownik ma ÊwiadomoÊç, ˝e mo˝e powstaç problem 
zwiàzany z przepisami o konkurencji, ma on obowiàzek 
skonsultowaç si´ z Dzia∏em Prawnym. Dzia∏ Prawny mo˝e mu 
doradziç, jak osiàgnàç globalne cele dzia∏alnoÊci przy zachowaniu 
pe∏nej zgodnoÊci z przepisami UE o konkurencji. 
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