United Technologies Corporation

Guia para
empregados
referente a

legislacdo da Unido
Européia sobre
concorréncia
comercial




Carta do Presidente

Este guia foi preparado para ajuda-lo a compreender
a legislagdo sobre concorréncia comercial dos estados
membros da Unido Européia. A medida que a nossa
empresa cresce e as suas atividades comerciais se
tornam mais globalizadas e mais complexas, todos os
funciondrios devem compreender e obedecer a estas
leis.

Queira ler estas regras e aplicd-las cuidadosamente. A
legislacdo sobre concorréncia comercial apresenta
muitas sutilezas e vocé deve consultar o
Departamento Juridico se tiver qualquer divida sobre
a legalidade de uma determinada atividade. E
importante também que vocé evite atos ou
declaracdes que possam dar a impressdao de uma
conduta duvidosa.

Este guia ndo aborda a legislacdo sobre concorréncia
comercial no que concerne a aquisicoes, fusdes e
empreendimentos conjuntos (joint ventures). Se vocé
estiver contemplando uma transa¢do na qual a UTC
va adquirir ou abrir mao do controle sobre um
negdcio ou seu patrimonio, consulte o Departamento
Juridico.

Consulte este guia periodicamente e siga estas
diretrizes, que tornam possivel a UTC atingir os seus
objetivos comerciais e cumprir com as suas obrigacdes
legais.

George David
Presidente e Diretor Geral
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Introducao

Este guia foi preparado pela United Technologies
Corporation (“UTC”) e suas subsididrias para ajuda-
lo a compreender a legislagdo da Unido Européia
(“UE”) no que se relaciona com a concorréncia
comercial justa.

A Unido Européia consiste de 15 paises membros:

¢ Alemanha

e Austria

e Bélgica

e Dinamarca

¢ Espanha

¢ Finlandia

¢ Franga

e Grécia

¢ Holanda

¢ [rlanda

o [télia

¢ Luxemburgo
¢ Portugal

¢ Reino Unido
e Suécia

A UE foi criada para aprimorar a cooperacio
econdmica e politica entre os seus paises membros e
para criar uma unifo mais intima entre os paises da
Europa. Com esta finalidade, os estados membros da
UE firmaram uma quantidade de tratados e outros
instrumentos com o propésito de regulamentar as
transagdes comerciais que afetem a UE.

A UE comecou com trés tratados diversos que datam
da década de 50: a Comunidade Européia para o
Carvao e o0 Aco,a Comunidade Européia para
Energia Atomica e a Comunidade Econdmica
Européia. Eles se tornaram conhecidos, coletivamente,
como a Comunidade Européia.

O tratado criando a Comunidade Econémica
Européia foi extensamente revisto no inicio da década
de 90 e é conhecido agora como o “Tratado da Unido
Européia” (o “tratado da UE”). As regras para a
concorréncia comercial estdo contidas nos artigos 81 a
89 do tratado da UE. A legislacdo da UE sobre
concorréncia comercial tem precedéncia sobre as
legislagdes nacionais e € de aplicagdo direta nos paises
membros.

A legislacdo da UE sobre concorréncia comercial é
aplicada pela Comiss@o das Comunidades Européias
(“Comissdo”). A Comissao pode agir por iniciativa
propria ou em decorréncia de reclamagdes de
empresas ou individuos dos paises membros. As
decisdes da Comissdo estdo sujeitas a revisdo pelos
tribunais da UE em Luxemburgo.

As transagdes comerciais que possam se ver em
dificuldades face a legislacdo da UE sobre
concorréncia comercial devem ser levadas
previamente perante a Comissdo. A Comissdo pode
conduzir as investigagdes e obrigar a mostra de
documentos e outras informacdes. Os seus
funciondrios podem visitar empresas sem prévia
notificagdo para obter acesso a documentos, inclusive
documentacdo juridica interna. Nas chamadas
“incursdes para elucida¢do” ela tem o poder de dar
buscas sem prévia notificacio nas instalagdes
comerciais e tirar copia de toda matéria que possa se
constituir em evidéncia. Realiza audiéncias com as
empresas envolvidas para determinar os fatos
relevantes, antes de emitir um veredicto. Este processo
€ complexo. Caso se defronte com um pedido de
informagdes ou com uma busca pela Comissao, vocé
deve avisar o Departamento Juridico de imediato.
(Veja Investigagoes, Buscas e Confiscos)

Embora o Tratado da UE néo preveja sancdes

criminais, as violagdes da legislagdo da UE sobre
concorréncia comercial podem ter sérias

conseqiiéncias, tanto para a empresa quanto para vocé
pessoalmente. A Comissdo pode impor multas. A
Comissao pode também emitir ordens de cessar e se
abster que afetem de maneira significativa o modo
pelo qual a empresa possa conduzir o seu negécio. 3



Diretrizes gerais

As diretrizes seguintes tém por base os principios
gerais da legislacdo da UE sobre concorréncia
comercial e se aplicam as operagdes da UTC dentro
da UE:

Contatos e outras negociacoes com os concorrentes.
Deve-se evitar qualquer tipo de acordo contrario a
livre concorréncia ou qualquer pratica conjunta,
tacita ou de outra natureza qualquer, com quaisquer
concorrentes existentes ou potenciais da UTC.
“Préticas conjuntas” incluem conluio e qualquer
outra forma de conduta que restrinja a concorréncia.
Quando os concorrentes agem em conjunto com o
propdsito ou efeito de limitar a concorréncia, deduz-
se que esteja ocorrendo uma prética ilegal. A
Comissdo imp0s, no passado recente, enormes multas
a empresas encontradas participando de comum
acordo em operagdes contrdrias a livre concorréncia.

Nunca discuta nenhum dos assuntos seguintes com
um concorrente:

e precos ou descontos

e prazos ou condi¢des das vendas

® lucros

* margens de lucro

e custos

e operagoes de distribuicio

e propostas ou inten¢@o de apresentar propostas
e regides de vendas

e selecdo, rejeicdo ou descontinuacéo de clientes
e incrementos ou cancelamentos na producdo

e iniciativas em pesquisa e desenvolvimento

Mantenha registros precisos das fontes de quaisquer
informagdes que vocé obtenha sobre os concorrentes
(por exemplo: clientes, publicacdes comerciais, listas
de precos publicadas).

Associacdes comerciais. A participagdo em
associacdes comerciais € um aspecto importante do
papel da UTC como um membro respeitdvel da
comunidade comercial. Contudo, o seu
comparecimento a uma reunido qualquer na qual um
assunto embaracoso com relacdo a concorréncia seja
discutido, pode torna-lo, como também a empresa,
participante de um acordo ilegal resultante daquela
reunifo, mesmo que vocé nio tome parte nas
discussoes. Por isto, todas as inscri¢des em associacoes
comerciais devem ser aprovadas pela direcio da
empresa e a sua participagdo deve seguir as diretrizes
constantes desta publicac¢do. Vocé deve também
consultar a geréncia antes de passar a integrar uma
associagdo comercial em cardter pessoal.

Relac¢oes com clientes revendedores. Nio faca
acordos com distribuidores sobre pregos de revenda
para os produtos da UTC. Precos recomendados de
revenda sdo permitidos, mas vocé€ deve consultar o
Departamento Juridico antes de fazer qualquer
recomendacao deste tipo. Nao discuta os negdcios
com um determinado cliente, com nenhum outro
cliente da empresa ou com os concorrentes. Nao
selecione clientes, sem a prévia aprovagdo do
Departamento Juridico, com base num entendimento
de que eles irdo revender somente naqueles
mercados ou regides ou para pessoas especificadas
pela empresa ou que eles limitardo de algum outro
modo as exportagoes.

Contratos de exclusividade. Consiga orientacgio
juridica antes de firmar um contrato pelo qual vocé
obrigue um cliente a adquirir todos os produtos
desejados somente ou primariamente da UTC. A
Comissdo impde pesadas multas a companhias que
forcam os seus clientes a suprir todas as suas
necessidades exclusivamente deles ou os encoraje a
fazer isto através da concessdo de “descontos por
fidelidade”. (Observe que a concessdo de descontos
por quantidade é em geral uma pratica comercial
legitima.)



Visao geral da legislacao da UE sobre
concorréncia comercial

Vinculagées. Os produtos e servicos da UTC serdo
vendidos pelos seus préprios méritos e nao pela
condic¢io expressa ou implicita de que o cliente deva
adquirir algum produto ou servico adicional,
especialmente se outro produto ou servico for
oferecido por um concorrente. Vocé nio deve exigir
a compra conjunta de produtos e/ou servigos
distintos sem prévia consulta ao Departamento
Juridico.

Discriminacio. Se a UTC ocupar uma posicao
dominante no mercado, ela ndo pode incorrer em
préticas discriminatdrias, ou seja, tratar alguns
clientes melhor que outros. Neste contexto, o termo
“clientes” abrange atacadistas e distribuidores, assim
como os consumidores finais. Se houver qualquer
divida a respeito das praticas da sua empresa quanto
a discriminacéo, consulte o Departamento Juridico.

Interrupcao. A finalizacdo do nosso relacionamento
com um cliente deve ser baseada em razdes
comereciais legitimas, que devem ser totalmente
documentadas nos seus arquivos. Consulte antes o
Departamento Juridico. Pode resultar em multa a
eliminagdo por vocé de um cliente que tenha se
decidido a oferecer produtos ou servigos que
concorram com os produtos ou servigos da UTC. Em
certas circunstincias pode ser ilegal “cortar” um
cliente cuja sobrevivéncia dependa daqueles
fornecimentos ou onde a interrupcdo tenha o
propésito de possibilitar 8 UTC assumir o controle
das atividades do cliente.

As seguintes proibi¢des estdo incluidas de forma
especifica na legislacdo da UE sobre concorréncia:

Acordos restritivos. A UE proibe acordos e préticas
conjuntas que limitem a concorréncia e afetem o
comércio na UE. A UE proibe acordos ou praticas
conjuntas que:

e direta ou indiretamente estipulem os precos de
compra ou venda ou quaisquer condi¢gdes para o
comércio;

¢ limitem ou controlem a producio, mercados,
desenvolvimentos técnicos ou investimento;

¢ dividam mercados ou fontes de suprimentos;

¢ discriminem entre clientes pela aplica¢do de
condig¢des diferentes em transagdes equivalentes;

¢ facam depender um contrato da aceitagdo pela
outro parte de obrigagdes adicionais com relagdo a
um produto ou servico separado (“vinculagdo”).

Tais acordos s@o inexecutaveis e podem dar origem a
pesadas multas, a menos que sejam aprovados
antecipadamente pela Comissdo. Alguns tipos de
acordos, como a fixac¢do de pregos entre
concorrentes, nunca sao aprovados.

A Comissao tem emitido regulamentos que
fornecem excecdes automadticas para acordos de
certos tipos, tais como alguns tipos de distribuicao e
compra exclusivas e acordos sobre pesquisa e
desenvolvimento e uso de patentes e conhecimentos.
Vocé deve consultar o Departamento Juridico antes
de negociar quaisquer acordos deste tipos.

Abuso da posicao dominante. O abuso de uma
“posi¢do dominante” é proibido. Segundo a
legislacdo da UE para concorréncia comercial, uma
“posi¢do dominante” pode surgir se uma empresa
detiver uma fatia de 35% ou mais para o produto em
pauta e a drea geografica do mercado. Em qualquer
caso, a determinacdo de se de fato existe uma
posicdo dominante requer uma andélise complexa dos
fatos.



O relacionamento com os concorrentes

Os exemplos abaixo constituem casos de abuso de
uma posi¢cdo dominante:

¢ impor direta ou indiretamente precos injustos de
compra ou venda ou outras condicdes injustas de
comércio;

e limitar a producdo, mercados ou o
desenvolvimento técnico em prejuizo dos
consumidores;

¢ discriminar entre clientes estipulando condicdes
diferentes em transacgdes equivalentes;

¢ condicionar um contrato a aceitagio pela outra

parte de obrigagdes adicionais relativas a produto

ou servico separado (“vinculagdo).

A UTC pode fixar precos, decidir sobre prazos e
condi¢des de venda e selecionar clientes sem um risco
significativo de violar a legislagdo da UE sobre
concorréncia comercial. Contudo, a empresa nio
pode tomar nenhuma destas decisdes de comum
acordo com um ou mais de seus concorrentes. Tais
acordos ou entendimentos sdo conhecidos como
conduta “horizontal”. Segundo a legislacdo da UE
sobre concorréncia comercial, qualquer prética
horizontal de comum acordo com relagédo a pregos,
prazos e condicdes de venda, volumes de producio
ou alocacdes de clientes ou regides € ilegal, ndo
obstante seus propositos, justificativa comercial ou
efeito real sobre a concorréncia. Nenhuma atividade
serd empreendida pela UTC se tal atividade se
constituir ou parecer se constituir numa pratica
conjunta.

Por exemplo, as condutas seguintes poderiam nos
sujeitar a pesadas multas e causar enorme prejuizo a
empresa em nivel mundial:

Acordos e praticas conjuntas. Todos os exemplos
discutidos abaixo sdo ilegais se eles se basearem num
“acordo” ou numa “prética conjunta” entre dois ou
mais concorrentes. O termo “acordo” tem uma ampla
interpretacdo segundo a legislacdo da UE sobre
concorréncia comercial. Nao ha necessidade do
acordo ser formal ou escrito e praticamente qualquer
comunicacdo com os concorrentes que envolva uma
troca de informagdes delicadas do ponto de vista da
concorréncia pode ser usada como evidéncia de um
acordo.

As atividades discutidas na préxima pagina sao
ilegais mesmo que ndo haja acordo mas apenas uma
“pratica conjunta”. Uma prética conjunta pode brotar
de um entendimento alcancado numa ocasido
aparentemente inocente tal como uma reunido numa
associacdo comercial ou numa partida de golfe. As
agoes pelas quais as empresas “conscientemente
substituam os riscos da concorréncia por uma
cooperacgdo na pratica” sdo consideradas praticas
conjuntas ilegais.



N3ao ha normalmente nenhuma evidéncia escrita que
comprove um acordo ou uma pratica conjunta ilegal,
mas um acordo ou uma prética conjunta podem ser
inferidos de comunicacdes telefonicas mal entendidas,
frases mal expressas em memorandos € no correio
eletronico, observagdes feitas por empregados da
empresa a clientes ou concorrentes ou a auséncia
pura e simples de qualquer outra explicagdo
plausivel.

Exemplo: Vocé reclama com o representante de
vendas de um grande concorrente sobre os
produtos de um concorrente de menor porte —
“Eu creio que nds vamos ter de tomar algumas
medidas para acertar isto.” O representante de
vendas do concorrente redige um memorando
para a empresa dele declarando, “Eu entendo que
outra grande empresa do nosso setor planeja
tomar medidas para neutralizar o problema
criado no mercado pelo concorrente de menor
porte X”. Duas semanas depois, a empresa inicia
um vigoroso programa de reducdo de precos
direcionado ao produto de X e logo depois o seu
concorrente inicia um programa semelhante.

Mesmo que tais decisdes sobre os pregos nao
tenham sido tomadas pelos individuos envolvidos,
o memorando pode muito bem ser usado como
evidéncia de um acordo ilegal ou de pratica
conjunta para atacar X.

Fixacao de precos. A fixacdo de pregos pode ocorrer
mesmo que ndo haja acordo sobre precos especificos
ou sobre faixas de precos.

Exemplo: Durante uma reunido da associacao
comercial vocé bate um papo informal com
representantes de fabricas concorrentes. Alguém
diz “Eu nao sei sobre vocés, mas as nossas
margens de lucro ndo estio tdo boas quanto ja
foram”. Um representante de outro concorrente
diz entdo “Eu gostaria que nds pudéssemos fazer
algo com relagdo a estes enormes descontos.”
Vocé entdo balanga a sua cabeca afirmativa-
mente. Dentro de poucos meses todas as
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empresas cujos representantes estavam presentes
aumentam OS Seus pregos.

Com base nestes fatos, a Comissio poderia
concluir que todos os representantes presentes
por ocasido da conversa combinaram a fixacdo de
precos.

Em qualquer situacdo em que voceé se defronte com
seus concorrentes, vocé deve logo se afastar de
qualquer discussdo sobre um assunto que envolva
concorréncia e consultar imediatamente o
Departamento Juridico sobre a conversagao.

Acordos dirigidos a prazos e condicoes de venda. A
proibicdo de acordos entre concorrentes se aplica ndo
s0 a pregos mas também a prazos e outras condigdes
de venda, incluindo prazos de créditos, programas
promocionais, descontos, tarifas de servigos e prazos
de entrega. Qualquer acordo ou prética conjunta para
limitar a producdo pode ser também ilegal, mesmo
que ndo haja entendimento sobre os pregos a serem
cobrados por qualquer um dos concorrentes.

Acordos com relacio a clientes. Acordos entre a
UTC e seus concorrentes com relacdo a clientes para
quem venderemos ou ndo os nossos produtos sao
ilegais. Acordos ou praticas conjuntas ilegais incluem
ndo somente entendimentos envolvendo alocacdes de
clientes ou regides mas também préticas conjuntas de
concorrentes para ndo vender a certos clientes ou
categorias de clientes. Por exemplo, uma recusa
conjunta de vender a quem concede descontos, a
quem se constitua num risco quanto ao crédito ou
mesmo a negociantes inescrupulosos, materializa um
boicote ilegal, ainda que tal acio fosse legal se feita
de forma independente. Da mesma maneira, um
acordo entre varias empresas para se recusarem a
vender para um cliente a menos que ele se exima de
negociar com um outro fornecedor € ilegal, mesmo
que tal fornecedor possa estar envolvido em praticas
comerciais injustas. Em resumo, apesar da
justificativa do ponto de vista comercial, a legislacao
da UE sobre concorréncia comercial ndo permite que
concorrentes ajam de comum acordo para determinar

com quem eles irdo ou ndo negociar.
11



Associacoes comerciais e organizacoes profissionais.
Alguns empregados da UTC participam de tempos em
tempos em vdrias associagdes comerciais e organizagdes
profissionais. Estas organizacoes fornecem uma
oportunidade aos concorrentes para discutir assuntos que
podem ser considerados delicados do ponto de vista da
concorréncia. Portanto, um cuidado especial deve ser
tomado para evitar discussdes que, em retrospecto, possam
resultar em alegacdes de ter havido um acordo ou prética
conjunta contra a lei. A simples presenca em qualquer
reunido em que assuntos embaragosos relativos a
concorréncia sejam abordados pode ser usada como
evidéncia de que vocé e a UTC sejam participes conjuntos
de um conluio restritivo, mesmo que vocé nao participe de
tais discussoes.

Primeiro, € politica da UTC que qualquer associagio
comercial a qual a UTC ou um empregado pertenga deva
dispor de uma assessoria juridica para instruir a associago
sobre as questdes legais referentes a concorréncia.
Qualquer afastamento desta politica necessita do
consentimento do Departamento Juridico.

Segundo, os seguintes procedimentos devem ser
observados com relagio a todas as reunides entre membros
da inddstria para tratar de assuntos de interesse comum da
industria:

¢ Se possivel, deve circular uma agenda antes de cada
reunidio e ela deve ser examinada pelo Departamento
Juridico para verificar se inclui assuntos delicados. Se ndo
for vidvel circular uma agenda antes da reunido, vocé
deve enviar a agenda ao Departamento Juridico depois
da reunido para possibilitar ao Departamento Juridico
manter um registro das atividades da associacao.

¢ Asreunides entre os membros da industria serdo
realizadas nas dependéncias da associacdo da indtstria
ou nas dependéncias de uma das inddstrias membros.

¢ No caso de uma questio delicada ser levantada numa
reunido, o representante da empresa tratard de imediato
e publicamente de dissociar-se,como também a empresa,
da discussdo e pedird que isto seja anotado na ata da
reunifio, abandonard a reunido imediatamente apds isto

e informard prontamente ao Departamento Juridico.
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¢ Mais importante, nenhum empregado da empresa deverd
entrar em acordo ou entendimento, formal ou informal,
com relagiio a pregos, margens, prazos e condi¢des de
venda, volumes de producdo, projetos de pesquisa e
desenvolvimento, clientes ou mercados, nem trocar
qualquer informagdo com relacdo aos precos, custos,
comercializa¢do, producio, planos de pesquisas ou
qualquer estatistica recente sobre vendas ou embarques
de mercadoria de uma dada empresa. E permitido
fornecer dados histdricos a associagdo comercial no
preparo de estatisticas gerais de mercado e dados desse
tipo, desde que qualquer uma dessas informacdes que for
revelada aos concorrentes seja coletiva e anonima. Se
voce tiver qualquer duvida sobre este assunto, queira
consultar o Departamento Juridico.

Comissoes de assessoria do Governo e apresentacoes a
orgios governamentais. De tempos em tempos os
empregados podem ser chamados a participar com
membros de associacdes profissionais ou comerciais em
consultas de agéncias do Governo sobre matéria fiscal ou
adocao de padrdes industriais uniformes para um produto.
Da mesma forma, uma agéo conjunta entre empresas para
apoiar ou se opor a legislagdo ou propostas administrativas
¢ legal se conduzida de maneira apropriada. Tais atividades
podem ser inquestiondveis, mas devido aos riscos que lhes
sdo inerentes, as propostas para participar de qualquer agdo
conjunta com os concorrentes devem ser discutidas com
antecedéncia junto ao Departamento Juridico.

Observacao das atividades do concorrente. A UTC ird
competir com vigor em todos os mercados a que ela atende.
A competigio, em geral, envolve prestar atencao as
atividades dos concorrentes. Contudo, em hip6tese alguma,
deve a empresa obter informacdes sobre o0s pregos,
promogdes ou atividades semelhantes dos concorrentes,
diretamente das empresas concorrentes. Pode ser
permitido obter de terceiros informagdes sobre a
concorréncia, tais como organizagdes independentes de
pesquisa de mercado. As informacdes podem também ser
obtidas de maneira legal de outras fontes, mas estas
fontes ndo devem ser usadas como canais para
intercadmbio reciproco de informagdes entre concorrentes.
Consulte a Circular de Esclarecimento sobre Politica da
UTC intitulada Coleta de informagées relativas a
concorréncia. 13



O relacionamento com os clientes

A legislacdo sobre concorréncia comercial limita as
maneiras pelas quais a UTC possa conduzir as suas
relagdes com os clientes. A empresa, quando age
isoladamente, € em geral livre para selecionar seus
clientes e estabelecer pregos, desde que a empresa
ndo abuse de uma posicdo dominante. Da mesma
forma, os clientes da empresa sdo em geral livres para
selecionar os clientes aos quais eles irdo vender os
produtos da UTC, para determinar os seus proprios
precos de revenda para os produtos da UTC e para
selecionar os fornecedores de quem eles irdo adquirir
produtos. Quaisquer esfor¢os por parte da UTC para
restringir estas possibilidades sao tendentes a criar
problemas a vista da legislagdo sobre concorréncia
comercial. Os problemas mais sérios sdo criados por
tentativas de limitar as exportacdes de um cliente
para outro estado membro da UE.

Selecio dos clientes. A UTC pode escolher os
clientes com quem ela deseje negociar, mas em geral
serd considerado ilegal chegar a um entendimento
com um cliente sobre uma negativa da UTC em
negociar com um ou mais dos concorrentes do
cliente. Por esta razdo, vocé deve ser cuidadoso por
ocasido de qualquer discussdo com os seus clientes
sobre os seus negdcios ou intengdes para o futuro
com relagdo a qualquer outro cliente atual ou em
potencial. Caso surja uma questdo deste tipo, vocé
deve consultar o Departamento Juridico da UTC.
Vocé deve consultar também o Departamento
Juridico se desejar deixar de vender os produtos a um
cliente atual cuja sobrevivéncia possa depender
destes fornecimentos ou se o cliente for um
concorrente atual ou em potencial da empresa.

Restricoes que afetam clientes e territorios. A
legislacdo da UE sobre concorréncia comercial limita
com rigor o poder da UTC para impor restri¢cdes
sobre o territdrio no qual um cliente possa revender
mercadorias ou sobre os compradores aos quais um
cliente possa revender. Em particular, quaisquer
restricdes diretas ou indiretas impostas a capacidade
de um cliente de exportar os produtos da empresa a
terceiros em outros estados membros da UE sdo
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proibidas. A mesma regra se aplica as restricdes
impostas sobre o poder de um cliente que nio seja da
UE de importar os produtos que ele tenha adquirido
da empresa dentro da UE. A Comissdo e os tribunais
da UE encaram tais restricdes como infragdes graves
que podem conduzir a imposi¢ao de pesadas multas.
Vocé deve consultar o Departamento Juridico antes
de impor qualquer destas restri¢cdes aos clientes.

Manutencio do preco de revenda e comportamento
discriminatorio. A UTC ndo pode concordar ou
chegar a um entendimento com os seus clientes sobre
0s precos ou quaisquer outras condicdes e prazos
pelos quais os clientes revendam os produtos da
empresa. Todas as decisdes quanto a prazos e
condicdes de revenda devem ser deixados por conta
dos nossos clientes. Os representantes da empresa
podem sugerir um preco de revenda, mas devem fazé-
lo de um modo que torne claro que o cliente € livre
para ignorar as sugestdes. Nenhuma ameaga ou
coercdo pode ser usada para forcar os clientes a
seguir as sugestdes da empresa sobre precos.

Em qualquer mercado em que a empresa seja
dominante, regras complexas se aplicam sobre a
imposi¢do de “precos discriminatérios” ou
abatimentos, “pregos destrutivos” destinados a
expulsar os concorrentes de um determinado
mercado e precos “exagerados” sem relacdo com o
valor econdmico do servigo ou produto oferecido.
Estes conceitos sdo subjetivos e em certos casos a
Comissao pode se opor a préticas de precos que vocé
ndo julgue que sejam discriminatdrios, destrutivos ou
exagerados. Por isto, se a empresa for por acaso um
fornecedor dominante, vocé deve consultar o
Departamento Juridico com antecedéncia com
relacdo a pratica de pregos, em particular, mudancas
nas praticas de precos provocadas por concorréncia
atual ou potencial.

15



O relacionamento com os distribuidores

Acordos restringindo as vendas e compras de um
cliente com outros. Os acordos entre a UTC e seus
clientes podem conter uma variedade de restrigdes
afetando uma ou ambas as partes com relacdo ao
fornecimento ou a aquisi¢do de mercadorias de
terceiros. As restricdes mais comuns sao:

¢ Clausulas obrigando um cliente a adquirir produtos
ou servigos exclusivamente da UTC e a nao utilizar
ou negociar com produtos de concorrentes da
UTC. Tais acordos podem tomar a forma de
“contratos de exclusividade” sob os quais o
comprador se compromete a preencher todas ou a
maioria das suas necessidades quanto a um
determinado produto, recorrendo a UTC; e

¢ Clausulas de vinculagdo obrigando um comprador
a adquirir simultaneamente da UTC uma
mercadoria ou servico distinto.

Estas restricdes sdo ilegais a menos que liberadas
pela Comissdao. Em mercados em que a UTC seja o
concorrente dominante, estes tipos de restri¢ao
podem sujeitar a empresa a pesadas multas. Como
esta parte da legislacdo é complexa, vocé deve
consultar o Departamento Juridico se estiver
considerando um acordo impondo tais restri¢cdes a
clientes da UTC.
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Os distribuidores dos produtos da UTC constituem
negdbcios independentes. Nenhuma tentativa deve ser
feita de coagir ou controlar as decisdes comerciais
feitas por qualquer distribuidor. A UTC negociara
com justeza com todos os distribuidores. Contudo, a
UTC pode insistir em que os seus distribuidores
obedecam aos prazos de quaisquer contratos atuais
ou futuros, as politicas enunciadas e aos objetivos
quanto a volumes e outras condi¢cdes desta natureza.

A legislacdo da UE sobre concorréncia comercial
cerceia o direito da UTC de evitar que os seus
distribuidores lidem com produtos concorrentes. A
menos que orientado em contrario pelo
Departamento Juridico, vocé deve supor que os
distribuidores sdo livres para lidar com produtos
concorrentes. Ao discutir as politicas da UTC com
um distribuidor que lide ou esteja pretendendo lidar
com os produtos de um concorrente, vocé deve
focalizar nas expectativas da UTC a respeito do
desempenho do distribuidor e a capacidade deste de
atingir tais objetivos quanto ao desempenho e nao no
fato que o distribuidor possa estar oferecendo o
produto de um concorrente.

A UTC, agindo por conta propria e de boa fé, pode
interromper as suas vendas a qualquer cliente, desde
que ndo esteja se aproveitando de uma posi¢ao
dominante. Exceto em situagdes de emergéncia que
justifiquem uma finalizag¢@o por justa causa, tal como
aquelas envolvendo problemas sérios de qualidade
que afetem os produtos da UTC, qualquer finalizagdo
tem de obedecer aos prazos e condigdes do acordo de
distribuicdo e as leis locais. A finalizagdo de um
distribuidor — especialmente de um que dependa
em alto grau dos produtos da UTC — podem dar
origem a legisla¢do sobre concorréncia e deve,
portanto, ser reexaminada previamente junto ao
Departamento Juridico.
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O relacionamento com os fornecedores

Investigacoes, buscas e confiscos

Acordos e praticas conjuntas afetando precos e
condigoes. Pode ser ilegal sob a legislacdo da UE
sobre concorréncia comercial que compradores
concorrentes discutam e concordem sobre precos e
condigdes pelos quais eles adquiram mercadorias e
servigos, por exemplo, quando os compradores
tiverem poder de barganha no(s) mercado(s)
afetado(s). Vocé nunca devera discutir com outros
compradores os pregos que ird pagar por um produto
de um fornecedor ou grupo de fornecedores, a menos
que tenha obtido uma prévia revisdo e aprovacio do
Departamento Juridico.

Boicote. Como regra geral, qualquer acordo entre
duas empresas para se absterem de adquirir um
produto de uma terceira empresa constitui uma
violagdo da legislagdo da UE sobre concorréncia
comercial. Por exemplo, se vocé participar de
discussdes entre compradores para colocar um certo
fornecedor na “lista negra”, a Comissdo pode concluir
que houve um acordo ou pratica conjunta para
excluir o fornecedor, ainda que vocé de fato tenha
decidido de forma independente e unilateralmente
ndo negociar com o fornecedor.

Foros da indtstria e reunides em associacoes
comerciais podem ser fontes de boicotes. Se vocé
estiver presente a uma sessao, formal ou informal, e
houver uma discussdo que vocé imagine que possa
levar a um boicote, vocé deve se dissociar da
discussdo. Vocé deve consultar o Departamento
Juridico antes de ir a qualquer reunido de debates da
industria ou reunides similares e por certo também
depois de algum incidente dessa natureza.

Acordo de fornecimento exclusivo. Cldusulas de
exclusividade na distribuicdo, obrigando um
fornecedor a vender produtos ou servicos
exclusivamente para a UTC em vez de a concorrentes
da UTC sdo em geral ilegais, a menos que liberadas
pela Comissao. Vocé deve consultar o Departamento
Juridico se estiver pretendendo firmar um tal acordo.

18

A Comissao pode enviar membros do seu quadro
(algumas vezes de surpresa) para inspecionar
quaisquer escritérios da UTC localizados dentro da
UE. Uma inspecao local €, naturalmente, um assunto
muito sério, mas ndo deve ser causa de panico
descabido. Ela ndo significa que a empresa esteja
envolvida em nenhuma acdo ilicita. Se as diretrizes
aplicaveis forem seguidas, a inspe¢do deve causar
apenas uma perturbacdo minima. Porém, € imperioso
lidar com uma inspecdo local pela Comissao com
cuidado e de forma adequada. Vocé deve informar ao
Departamento Juridico imediatamente ao se
defrontar com um pedido de informacdes ou com
uma vistoria pela Comissao.
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Elaboracao da documentacao Conclusao

Lembre-se de que toda documentacio criada por Os riscos estdo presentes mesmo na mais simples das
empregados da UTC e relacionada com as suas transacdes. Sempre que vocé perceber uma possivel
fun¢des na empresa — mesmo se elaboradas em casa infracdo da legislacdo sobre concorréncia comercial,
ou que ndo se pretenda mostrar a outrem — pode ir ¢ da sua responsabilidade consultar o Departamento
parar nas maos das autoridades que cuidam da Juridico. O Departamento Juridico pode orientd-lo
legislacdo sobre concorréncia. Por isto, os sobre como atingir as sua metas comerciais globais e
empregados devem ser cuidadosos ao prepararem simultaneamente permanecer em total obediéncia a
todos os documentos e ao criar arquivos eletronicos, legislacdo da UE sobre concorréncia comercial.

ai incluido o correio eletrdénico, mesmo se destinados
somente a uso interno ou individual. Os empregados
devem também se familiarizar e se ater as politicas de
guarda de documentacio que se apliquem as suas
unidades.

A Comissao (assim como outras autoridades
envolvidas com a legislagdo sobre concorréncia
comercial) tem o poder de obter os documentos da
empresa — incluindo correspondéncia formal,
relatorios e memorandos, correio eletronico,
rascunhos e notas manuscritas informais de cada
empregado, registros telefonicos, documentos
mantidos em casa e outros itens aparentemente
particulares. A despeito do propdsito inocente de tais
documentos ou do fato de que eles representem
apenas o processo de raciocinio intimo de um
individuo em particular e ndo de uma politica
empresarial, as autoridades que zelam pela aplicacdo
da legislacdo sobre concorréncia comercial podem
usd-los contra a UTC.

20 21



%% United Technologies

EURO-PY, 6/00




