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INFORMATII INTRODUCTIVE
Scopul Manualului

Prezentul Manual privind cele mai bune practici In domeniul concurentei (,Manualul”) a fost
elaborat in considerarea angajamentului ferm al Avicola Dragos Voda S.A. (,Avicola Dragos
Voda” sau ,Societatea”) de a respecta pe deplin normele legale aplicabile in materie de
concurenta si de a promova relatii comerciale care permit si asigura manifestarea concurentei pe
piata, in beneficiul final al consumatorilor.

Conformarea cu cerintele dreptului concurentei reprezinta o prioritate absolutd pentru Avicola
Dragos Voda si va fi demonstrata in mod sustinut in cadrul oricaror actiuni ale Societatii.

Cui i se adreseaza Manualul?

Manualul se adreseaza tuturor operatorilor economici care initiaza, deruleazé sau defasoara in
orice forma relatii de afaceri cu Avicola Dragos Voda.

Scopul Manualului este acela de a le oferi partenerilor comerciali indrumari cu privire la conduita
permisa in relatiile comerciale cu Avicola Dragos Voda si de a preveni orice riscuri de natura
concurentiala asociate colaborarii.

Cand se aplica Manualul?

Manualul se aplica si trebuie consultat ori de cate ori partenerii comerciali desfasoara activitati
sau iau decizii in relatia cu Avicola Dragos Voda care pot avea relevanta din perspectiva legislatiei
in materie de concurenta.

Actualizarea Manualului

Avicola Dragos Voda va actualiza prezentul Manual ori de céate ori intervin modificari legislative
sau schimbari relevante in practica autoritatii de concurenta care pot influenta relatiile comerciale
derulate cu partenerii sai de afaceri.

Principalele dispozitii legale aplicabile si rolul Consiliului Concurentei

Legislatia de concurenta relevanta pentru relatiile comerciale derulate de Avicola Dragos Voda
cu partenerii sai de afaceri sunt:

a) Legea nr. 21/1996 a concurentei (,Legea concurentei’), impreund cu toate
regulamentele, instructiunile si interpretarile emise de Consiliul Concurentei pentru
punerea sa in aplicare; si

b) Articolele 101-106 din Tratatul privind Functionarea Uniunii Europene (,TFUE”), precum
si regulamentele, orientarile si avizele publicate de Comisia Europeana sau de Consiliul
Uniunii Europene pentru punerea lor in aplicare.

In Romania, aplicarea legislatiei de concurenta este asigurata de catre Consiliul Concurentei,
care este o autoritate administrativd autonoma, investitéd cu mentinerea si stimularea concurentei
si a unui mediu concurential normal, in vederea promovarii intereselor consumatorilor.

Consiliul Concurentei are, in principal, urmatoarele atributii:

a) investigheaza Tncalcari ale legislatiei de concurenta;
b) analizeaza si ia decizii privind cazurile de concentrari economice;
c) efectueaza, din proprie initiativa, investigatii privind un anumit sector economic sau un

anumit tip de acord in diferite sectoare, atunci cand rigiditatea preturilor sau alte
imprejurari sugereaza posibilitatea restrangerii sau denaturarii concurentei pe piata;
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d) formuleaza recomandari pentru adoptarea de masuri care sa faciliteze dezvoltarea pietei
si a concurentei;

e) asigura aplicarea legislatiei in materie de ajutor de stat;

f) emite avize sau puncte de vedere privind proiecte de acte normative ori documente de
politici publice care pot avea un impact anticoncurential;

g) asigura aplicarea legislatiei in materie de concurenta neloiala.
Atasamentul Avicola Dragos Voda fata de principiile acestui Manual

Prin adoptarea acestui Manual, Avicola Dragos Voda doreste sa disemineze in randul partenerilor
comerciali regulile privind cele mai bune practici in domeniul concurentei.

Societatea a considerat dintotdeauna respectarea cadrului legal o prioritate fundamentala, iar
conformarea cu normele concurentiale reprezinta nu doar o obligatie legala, ci si o necesitate
strategica pentru protejarea interesului sau legitim.

Ori de céate ori exista neclaritati cu privire la legalitatea unei anumite teme sau a unei anumite
actiuni, se recomanda partenerilor comerciali s& solicite asistenta juridica din partea consilierului
juridic sau a unui avocat extern specializat in materie de concurenta.

Principii fundamentale de urmat in derularea relatiilor comerciale
Autonomia comercialé

Fiecare societate Tsi va stabili in mod independent preturile, conditiile comerciale si strategiile de
piata, fara influente din partea concurentilor sau a partenerilor de afaceri.

Tratament echitabil

Partenerii comerciali aflati in conditii comparabile vor fi tratati in mod echitabil, in baza unor criterii
obiective.

Conformitate legala

Toate acordurile dintre Societate si partenerii comerciali vor fi conforme cu normele legale.
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CATEGORII DE INCALCARI DE CONCURENTA. PRINCIPALELE PRACTICI
ANTICONCURENTIALE

intelegerile anticoncurentiale

fn;‘elegeri/e anticoncurentiale intre operatorii economici implica:

existenta a cel putin 2 (doi) operatori economici;

existenta unui acord, a unei practici concertate sau a unei decizii la nivelul unei asociatii
la care respectivii operatorii economici sunt membri/ afiliati;

acordul, decizia asociatiei sau practica concertata sa aiba ca obiect sau ca efect
impiedicarea, restrangerea sau denaturarea concurentei pe piata romaneasca sau pe o
parte a acesteia.

Categorii de intelegeri anticoncurentiale:

1.2.1

1.2.2

1.23

Acordul anticoncurential:

nu necesitad intentie;

poate interveni atat in medii/ spatii formale (intalniri de afaceri, sedinte de lucru
etc.), cat si In medii/ spatii informale (reuniuni cu scop de socializare, mesaje pe
Whatsapp, pe telefonul personal etc.);

se poate manifesta atat in scris (pe e-mail, mesaj text, Whatsapp etc.), cat si
verbal,

se poate manifesta atét expres, cat si tacit.

Practica concertata:

reprezintd o forma de cooperare constienta pe piata intre 2 (doi) sau mai multi
operatori economici, chiar daca nu exista intre acestia un acord propriu-zis de a
actiona intr-un anumit sens;

in practica, aceasta presupune existenta unor contacte initiale (o Tntalnire/ o
corespondenta tip e-mail in cadrul careia au fost schimbate informatii sensibile
concurential) urmata de o coordonare a comportamentului pe piata, determinata
de contactele initiale.

Decizia unei asociatii:

Poate lua forme diverse, precum:

o decizie a adunarii generale a unei uniuni profesionale prin care se instituie o taxa
discriminatorie care conditioneaza intrarea pe piata;

o recomandare emisa de asociatie cu privire la politica de preturi a memobirilor;
un cod de conduita privind volumele de vanzari care pot fi realizate de membri;

prevederi ale statutului asociatiei care condtioneaza calitatea de membru de
accesul la piata.

Intelegerile anticoncurentiale se impart in:
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intelegeri Tntre societéti care actioneaza la nivele diferite de comercializare (e.g.
relatiile dintre furnizori si distribuitori, distribuitori en-gros si revanzatorii pe lant,
furnizori-clientj).

Principalele categorii de intelegeri anticoncurentiale intre concurenti

1.4.1 Intelegeri cu privire la preturi

1.4.2
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Fiecare societate trebuie sa fisi determine si sa isi ajusteze preturile si conditiile
comerciale in mod independent.

Adaptarea in mod inteligent la conditiile pietei nu este interzisa, insa aceasta trebuie sa
aiba loc in lipsa oricaror contacte sau schimburi de informatii intre societati concurente.

Cu titlu de exemplu, Legea concurentei interzice societatilor concurente:

sa determine impreuna preturile de vanzare sau cumparare;
sa decida impreuna preturile si/ sau conditiile de participare la diverse licitatii;
sa decida in comun cresterea preturilor;

sa stabileasca impreuna discounturi, reduceri comerciale sau alte conditii
specifice de furnizare/ livrare;

sa schimbe informatii cu privire la preturi sau alte informatii conexe acestora.

Exemple de conduite interzise:

Mai multi producatori de carne de pasare decid Th comun sa aplice aceleasi preturi
de vanzare pentru produsele lor, in loc sa isi stabileasca independent politicile
comerciale. Ca urmare, dispar diferentele de pret intre oferte, iar consumatorii nu
mai beneficiaza de alternative reale. O astfel de coordonare intre concurenti duce
la preturi mai mari decéat cele care s-ar fi stabilit in mod liber pe piata.

O serie de producatori concurenti incep sa discute despre intentiile lor viitoare
privind cresterea sau scaderea preturilor, strategii comerciale sau termene de
plata. Chiar daca nu stabilesc explicit aceleasi preturi, acest schimb de informatii
sensibile creeaza premisele unei alinieri indirecte a comportamentului, ceea ce
poate conduce la o reducere a concurentei si la uniformizarea nejustificata a
ofertelor din piata.

Intelegeri cu privire la impértirea pietei

Orice intelegere care are ca obiect impartirea pietei este interzisa.

Forme posibile:

stabilirea unui acord de a nu deschide sucursale/ puncte de lucru Th anumite
regiuni alocate intre concurenti;

stabilirea unor pacte de neagresiune — de a nu oferta clientii existenti ai
concurentilor;

stabilirea unui acord de impartire a clientilor in functie de anumite categorii —
dimensiune, regiuni, domeniu de activitate;

stabilirea cotelor de piata cu privire la anumite produse sau servicii.
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Exemple de conduite interzise:

= Doua societati concurente din industria carnii de pasare ajung la o intelegere prin
care fiecare va produce si comercializa exclusiv un anumit tip de produs, evitand
astfel s& mai concureze pentru aceleasi categorii. Fiecare renunta voluntar sa mai
activeze pe segmentul gestionat de cealalta societate, invocand ratiuni de eficienta
operationald. Totusi, aceastd impartire a gamei de produse reduce presiunea
concurentiala si limiteaza alegerile disponibile pentru clienti.

= Mai multi concurenti de pe piata céarnii de pasére convin sa isi segmenteze baza
de clienti, fiecare dintre acestia concentrandu-se exclusiv pe o anumita categorie:
de exemplu, un operator se va adresa doar supermarketurilor si magazinelor
alimentare, in timp ce altul va livra exclusiv catre unitatile de tip catering. Aceasta
delimitare artificiald Tmpiedicd concurenta directd intre societati pentru aceiasi
clienti si reduce posibilitatea acestora de a beneficia de conditii comerciale mai
avantajoase.

intelegeri cu privire la limitarea productiei/ comercializarii

Aceste practici au efecte negative semnificative asupra concurentei, inovarii, preturilor si
accesului pe piata.

Forme posibile:

= eliminarea unui anumit produs sau serviciu de pe piata;

. stabilirea unor volume fixe sau maxime de productie sau vanzari intr-o anumita
perioada;

= boicotul - excluderea unui operator de pe piata, practicad sanctionatd de

Consiliul Concurentei indiferent daca operatorul in cauza respecta legislatia
sau concurenta loiala pe piata.

Exemple de conduite interzise:

" O serie de producétori din sectorul carnii de pasare ajung la o intelegere prin care
fiecare accepta sa-si limiteze volumul de produse livrate in judetele Cluj, Timis,
Arges si Constanta, in mod repetat, in perioada ianuarie — martie din fiecare an,
cu scopul de a controla artificial oferta si de a mentine preturile la un nivel ridicat.

" Mai multi retaileri decid, in mod concertat, s& nu raspunda solicitarilor comerciale
venite din partea unei societati producatoare de carne de pasare nou intrate pe
piatd. Prin aceasta excludere coordonata, accesul noului jucator la canalele de
distributie este grav limitat.

intelegeri de trucare a licitatiilor

Conditiile comerciale de participare la licitatii trebuie stabilite Tn mod independent, in lipsa
oricaror cooperari sau acorduri intre operatori concurenti.

Modalitati frecvente:

= concurentii convin sa depuna oferte necompetitive pentru a favoriza un anumit
castigator;

= unii participanti nu depun oferta pentru a nu concura;

= participantii alterneaza rolul de castigator/ ofertele pentru a imparti contractele;
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Semnale care pot indica trucarea licitatiilor:

impartirea contractelor in mod prestabilit intre concurenti.

acelasi furnizor este adesea ofertantul cel mai ieftin;
anumite societati depun intotdeauna oferte, dar nu castiga niciodata;
unii furnizori se retrag nejustificat din procesul de ofertare;

castigatorul subcontracteaza frecvent catre ofertantii care nu au céastigat.

Exemple de conduite interzise:

Mai multi producatori de furaje ajung la o intelegere prin care decid ca, la anumite
licitatii organizate de institutii publice, doar unul dintre ei va depune oferta, in timp
ce ceilalti se vor abtine intentionat de la participare. Prin aceastd practica,
procedura devine pur formala, fara concurenta efectiva, iar contractul este atribuit
fara presiune concurentiala reald, la un pret mai ridicat.

Doi distribuitori de carne de pasare din Roménia convin sa isi alterneze
participarea activa la procedurile de achizitie publica sau privata, astfel incéat
fiecare sa céastige pe rand contracte importante, fara sa concureze efectiv. Prin
urmare, unul dintre ei va depune o oferta competitiva in anul curent pentru livrarile
catre o retea de spitale din tard, iar celalalt va fi ,|asat” sa castige contractul pentru
anul urmator. Aceasta strategie de rotatie elimina concurenta efectiva si afecteaza
eficienta procesului de achizitii.

Principalele categorii de intelegeri anticoncurentiale in relatiile de furnizare sau distributie

1.5.1
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Restrictii cu privire la pretul de revanzare

Restrictiile/ clauzele din contractele de furnizare de produse sau servicii prin care sunt
stabilite preturile de revanzare ce vor fi aplicate de cumparator sunt interzise de legislatia
de concurenta.

Acestea pot lua forme diverse, precum:

stabilirea unui pret de revanzare fix;

stabilirea unui pret de revanzare minim;

stabilirea unei componente din pretul de revanzare;

stabilirea unui nivel fix sau maxim al discount-urilor ce vor fi aplicate;

stabilirea unui nivel fix sau minim al marjei ce va putea fi aplicatda de
cumparator;

comunicarea unei liste de preturi de revanzare recomandate, in masura in
care aceasta este insotita de sanctiuni in caz de nerespectare/ de beneéficii in
caz de aplicare, sau daca este dublata de actiuni de monitorizare sau audit
privind respectarea preturilor.

Exemple de conduite interzise:

= Un distribuitor din sectorul carnii de pasare primeste spre semnare un acord
comercial in care producatorul stabileste in mod unilateral preturile finale de
revanzare catre clienti. Documentul contine o clauza care interzice orice
ajustare a preturilor de catre distribuitor, indiferent de fluctuatiile cererii sau
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1.5.2

1.5.3
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de initiativele comerciale proprii (spre exemplu, campanii promotionale,
reduceri de volum etc.). Prin aceasta limitare, distribuitorul pierde autonomia
in definirea propriei politici comerciale, ceea ce reduce dinamica
concurentiald pe segmentul de distributie.

= Un producator impune ca toate reducerile comerciale oferite de distribuitorii
sai clientilor finali sa fie uniformizate la un nivel de X%, indiferent de tipul
clientului, volumul comandat sau conditile concurentiale din regiune.
Distribuitorii nu au dreptul sa acorde discounturi mai mari, nici macar in
cadrul campaniilor promotionale sau in cazul clientilor strategici. Aceasta
practicd restrange libertatea comerciald a distribuitorilor si reduce
capacitatea lor de a raspunde eficient concurentei sau cererii de pe piata.

Restrictii cu privire la teritorii sau clienti

Restrictiile/ clauzele din contractele de furnizare de produse prin care sunt limitate zonele
de desfacere sau clientii catre care cumparatorii pot revinde produsele achizitionate sunt
ca regula interzise de legislatia de concurenta.

Acestea pot lua forme diverse, precum:

. interdictia de a revinde produse in afara unui anumit judet/ oras/ teritoriu;
. interdictia absoluta a vanzarilor online;
= interdictia de a participa la licitatii publice.

Exemple de conduite interzise:

= O societate producatoare de carne de pasare incheie contracte de distributie
care prevad alocarea catre distribuitori a unor regiuni geografice, cum ar fi
judetele lasi, Brasov si Bihor. Distribuitorii care primesc aceste zone nu au
dreptul sa desfasoare activitati comerciale in afara teritoriului alocat. Orice
abatere este sanctionata contractual, inclusiv prin penalitati financiare.

= Un producétor de carne de pasare stabileste prin contract ca distribuitorii
autorizati pot comercializa produsele doar in locatii fizice, interzicandu-le in
mod expres utilizarea canalelor online pentru vanzare, precum platforme e-
commerce sau aplicatii specializate.

Numirea de distribuitori exclusivi

Legislatia de concurenta recunoaste posibilitatea unui furnizor de a numi distribuitori
exclusivi cu privire la anumite teritorii sau categorii de clienti.

Pentru ca un acord de numire a unui distribuitor exclusiv sa fie permis de
legislatia de concurenta:

= trebuie verificate cotele de piata ale partilor (respectiv sa nu depaseasca
30%);
= acordul nu trebuie sa limiteze dreptul altor operatori de a vinde pasiv catre

teritoriul/ clientii in cauza;

= acordul nu trebuie sa limiteze dreptul distribuitorului de a vinde activ/ pasiv in

afara teritoriului/ grupului de clienti alocati; sunt permise doar limitarile cu
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privire la vanzarile active catre alte teritorii/ alte categorii de clienti alocate
exclusiv altor distribuitori sau rezervate de furnizor acestuia.

Din aceste considerente, includerea unei astfel de clauze intr-un acord de furnizare de
produse sau servicii trebuie validata in prealabil de catre consilierul juridic/ avocatul
extern.

1.5.4 Obligatii de neconcurenta

Reprezinta orice obligatii, directe sau indirecte, prin care:

= se interzice cumparatorului sa produca, sa cumpere, sa vanda sau sa revanda
bunuri ori servicii care concureaza cu bunurile sau serviciile contractuale;

= se impune cumparatorului sa cumpere peste 80% din totalul achizitiilor anuale
de bunuri sau servicii contractuale si substituibile (de la furnizor sau de la o
alta intreprindere desemnata de furnizor).

Obligatiile de neconcurenta sunt permise doar in masura in care indeplinesc o serie de
conditii specifice privind cotele de piata ale partilor la contract (respectiv sd nu
depaseasca 30%), respectiv obiectul si durata restrictiei.

Din aceste considerente, includerea unei obligatii de neconcurenta intr-un acord de
furnizare de produse sau servicii trebuie validata in prealabil de catre consilierul juridic/
avocatul extern.

1.5.5 Legarea de produse (sau servicii)

Legarea de produse (sau servicii) intervine atunci cand doua sau mai multe societati parte
la un acord de furnizare sau distributie convin ca vanzarea unui produs (sau serviciu) sa
fie conditionatd de cumpararea altuia.

Aceasta este permise doar Th masura in care se indeplinesc conditii specifice privind
cotele de piata ale partilor la contract (respectiv sa nu depaseasca 30%).

Din aceste considerente, includerea unei astfel de clauze intr-un acord de furnizare de
produse sau servicii trebuie validata in prealabil de catre consilierul juridic/ avocatul
extern.

Schimbul de informatii sensibile
Normele de concurenta interzic schimbul de informatii sensibile comercial.
Ca regula, sunt considerate informatii comerciale sensibile, informatiile cu privire la:

2.1.1  PRETURI - inclusiv preturi actuale sau viitoare, discounturi, cresteri, reduceri sau
rabaturi, formule de calcul a preturilor, marje, sisteme de bonusare aplicate sau
previzionate/ intentionate etc.;

21.2 CANTITA'['I — volume de produse fabricate/ comercializate intr-o anumita perioada (an/
semestru/ luna etc.) sau prognozate/ intentionate a fi realizate;

2.1.3 CLIENTI — date despre identitatea clientilor, localizarea acestora, cantitati de produse
achizitionate, conditii comerciale etc.;

214 COSTURI DE PRODUCTIE - atat costurile materiei prime, cat si costurile de
fabricatie etc., suportate/ asumate sau preconizate;
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COTE DE PIATA - atat agregate, cat si pe categorii de produse/ linii de activitate, actuale
sau preconizate;

PLANURI DE IESIRE/ INTRARE PE PIATA - orice intentie de deschidere a unei noi linii
de business, de extindere teritoriald, de renuntare la un anumit produs etc.;

Alte aspecte de STRATEGIE COMERCIALA - canale de distributie, capacitati de
productie, activitati de cercetare etc., actuale sau intentionate.

Schimbul de informatii poate avea loc atat in scris, cat si oral. De exemplu, schimbul
de informatii poate avea loc prin mesaje/ chat, e-mail-uri, convorbiri telefonice,
intalniri, discutii in cadrul asociatiilor.

Schimbul de informatii poate fi:

= UNILATERAL - cénd doar una dintre parti comunica informatii comerciale
sensibile;

= BILATERAL/ MULTILATERAL — cand doua sau mai multe parti comunica
informatii comerciale sensibile.

in ambele forme, acesta poate duce la o incalcare de concurenta.

Legislatia de concurenta sanctioneaza schimburile de informatii realizate atat in medii/
spatii formale (intalniri de afaceri, sedinte de lucru in cadrul asociatiilor), cat si in medii/
spatii informale (reuniuni cu scop de socializare intre fosti colegi, mesaje pe Whatsapp
pe telefonul personal etc.).

Este important de retinut ca imprejurarea ca o informatie este primita nesolicitat nu
reduce riscul de concurenta.

De asemenea, lipsa de reactie/ tacerea la primirea unei informatii comerciale sensibile
este prezumata ca acceptare a informatiei si achiesare totala la aceasta.

Aceasta prezumtie se aplica atat cu privire la informatiile primite in scris (prin primirea
unui e-mail forwardat, includerea in CC la o corespondenta, primirea unui printscreen
etc.), cat si verbal.

Exemplu 1:

Un reprezentant al unei alte societati din industrie va contacteaza telefonic pentru a va
propune o intalnire ,informala” in afara programului de lucru, intr-un cadru relaxat, pentru
a discuta dificultatile intdmpinate de jucétorii din piata in contextul recentelor ajustari de
costuri operationale (de exemplu, energie, transport etc.). Acesta mentioneaza ca si alli
reprezentanti din piata vor fi prezenti si sugereaza ca ar fi util sa ,vedeti cum se

pozitioneaza ceilalti” in legaturd cu preturile sau politicile comerciale pentru perioada
urmatoare.

Ce trebuie sa facetli intr-o astfel de situatie?

Solicitati detalii privind subiectele concrete care urmeaza sa fie discutate si atrageti
atentia concurentului cu privire la limitele impuse de legislatia in materie de concurenta.
Orice forma de coordonare a strategiilor comerciale (de exemplu, stabilirea preturilor)
este interzisa, chiar si atunci cand discutiile au loc in contextul unor schimbari la nivel
economic.
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De asemenea, refuzati participarea daca exista riscul ca subiectele s conduca la un
schimb de informatii sensibile sau la alinierea comportamentului pe piata si contactati
imediat consultantul juridic sau avocatul extern pentru a obtine clarificari si instructiuni.

Exemplu 2:

Primiti pe adresa de e-mail de serviciu un mesaj intitulat ,pui de o zi", care contine
urmatoarele informatii comerciale sensibile: date privind volumele de produse
achizitionate de un client de la principalul concurent al societatiii.

Ce trebuie sa facetli intr-o astfel de situatie?

Trebuie sa raspundeti expeditorului si sa il informati clar ca nu ati solicitat aceste
informatii, c& nu sunteti interesat de continutul primit si ca nu veti utiliza datele respective
in activitatea profesionala.

Tn paralel, aveti obligatia de a informa fara intarziere consultantul juridic si/ sau avocatul
extern pentru a primi clarificari si instructiuni adecvate.

Este interzis sa transmiteti, s& comentati sau sa discutati continutul documentului cu alti
angajati ai societatii/ alti operatori economici.

Actiuni recomandate in cadrul altor situatii:

. Nu transmiteti/ comunicati/ divulgati prin nicio metoda (formal/ informal/ scris/ verbal/
telefonic etc.) informatii comerciale sensibile cu privire la societate catre reprezentanti
sau angajati ai unor concurenti.

" Limitati schimbul de informatii cu clientii si furnizorii la acele date comerciale strict
necesare pentru derularea relatiei de afaceri. in cazul in care aveti indoieli, consultati
consilierul juridic sau avocatul extern al societatii.

" Solicitati clarificari cu privire la subiectul intalnirilor anterior participarii la acestea pentru
a va asigura ca discutile intentionate a fi purtate nu prezinta riscul de a fi
anticoncurentiale.

- Evitati participarea la intalniri/ discutii daca informatiile primite cu privire la subiectul
acestora nu este suficient de clar si exista indicii cd acestea ar putea viza informatii
sensibile comercial.

. Contactati consilierul juridic sau avocatul extern de fiecare data cand:

a) primiti sub orice forma informatii (inclusiv nesolicitate) care ar putea fi sensibile
comercial;

b) nu sunteti sigur dacd o informatie primitd poate fi consideratd sensibila
concurential;

c) nu sunteti sigur daca sa participati la o intalnire/ discutie;

d) credeti ca ati participat la o discutie/ intélnire ce a atins subiecte cu risc
concurential.

Abuzul de pozitie dominanta

in cazul in care o societate are o cotd de peste 40% pe o anumitd piata, Legea concurentei
activeaza o prezumtie legala relativa privind detinerea de cétre societatea respectiva a unei pozitii
dominante.
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Conform regulilor de concurenta, detinerea unei pozitii dominante nu este interzisa in sine. Cu
toate acestea, societatile care au o cotd de piatd peste 40% trebuie sa acorde o atentie
suplimentara politicilor si practicilor comerciale adoptate pe piatd, pentru a evita riscul de
excludere a altor concurenti sau de exploatare a partenerilor comerciali.

Abuzul de pozitie dominanta poate lua forme precum:

" refuzul de a trata — Insemnand fie (i) refuzul de a continua o relatie de afaceri, in lipsa
unor justificari obiective, fie (ii) refuzul de a initia o relatie de afaceri, in lipsa unei justificari
obiective si in masura in care aceasta este indispensabila operatorului in cauza pentru
activarea pe o anumita piata;

= practicarea de preturi excesive - impunerea unor preturi nejustificat de mari;

= practicarea de preturi de ruinare - castigarea de noi clienti prin practicarea unor preturi
mentinute artificial la un nivel scazut cu scopul de a inlatura concurenta;

. stabilirea de discount-uri de loializare - practicarea unor reduceri conditionate de
achizitionarea majoritatii sau totalitatii produselor de la societatea aflatd intr-o pozitie
dominanta, avand efect de excludere a concurentei;

" legarea de produse - conditionarea vanzarii unui produs de achizitionarea altui produs,
fara legatura obiectiva intre ele;

" reducerea marjei — vanzarea catre concurenti la un nivel de pret care nu le permite
acestora sa concureze eficient pe piata, in raport cu societatea aflatd in pozitie
dominanta.

Sanctiuni

Incélcarea reglementdrilor in materie de concurentd poate conduce la consecinte negative
considerabile. Acestea variaza de la amenzi pana la raspunderea penald a persoanelor cu functie
de conducere.

Amenzi de concurenta

In cazul constatarii unei incalcari a prevederilor Legii concurentei, Consiliul Concurentei poate
aplica o amenda cuprinsa intre 0,5% si 10% din cifra de afaceri realizata in anul anterior emiterii
deciziei de sanctionare.

Réaspundere penala

Legea concurentei prevede ca fapta oricarei persoane care exercita functia de administrator,
reprezentant legal ori care exercita in orice alt mod functii de conducere intr-o intreprindere de a
concepe sau a organiza, cu intentie, vreuna dintre practicile interzise de art. 5 din Legea
concurentei constituie infractiune si se pedepseste cu inchisoare de la 6 luni la 5 ani ori cu
amenda si interzicerea unor drepturi.

Alte consecinte negative

Separat de sanctiunile financiare sau penale, nerespectarea regulilor de concurenta poate
conduce, de asemenea, la urmatoarele consecinte negative:

" Cereri de despdagubiri. Persoanele fizice sau juridice pot sa solicite in instanta repararea
prejudiciilor cauzate acestora printr-o incalcare a regulilor de concurenta.

= Publicitate negativéa si prejudicii aduse reputatiei.

" Posibila intrerupere a activitatii.
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RECOMANDARI DE BUNE PRACTICI iN RELATIILE COMERCIALE

In etapa negocierilor contractuale

Purtati negocierile cu buna-credinta, cu respectarea principiilor si regulilor prevazute in
prezentul Manual;

Solicitati consilierului juridic/ avocatului extern evaluarea prealabild a clauzelor
contractuale care pot ridica riscuri in materie de concurenta, in special cele referitoare la
preturi, exclusivitati, impartirea teritoriilor sau alocarea clientilor.

In timpul deruldrii relatiei contractuale

Documentati Tn mod clar si complet deciziile comerciale relevante, in special cele privind
modificarea preturilor, conditiilor contractuale sau strategiei de vanzare;

Evitati participarea la intalniri sau discutii in cadrul carora se abordeaza aspecte sensibile
din punct de vedere concurential, care depasesc cadrul contractual (de exemplu, cu
privire la preturi, strategii viitoare, politici comerciale ale altor operatori etc.);

Utilizati canale oficiale si formale de comunicare in relatia contractuald; evitati schimburile
informale (inclusiv prin mesaje, grupuri de discutii, apeluri telefonice etc.), care pot ridica
suspiciuni privind coordonarea anticoncurentiala.

In caz de suspiciuni

Informati fara intarziere consilierul juridic sau avocatul extern, in cazul in care identificati
comportamente sau propuneri care ar putea fi incompatibile cu legislatia in materie de
concurenta;

Acordati atentie semnalelor de alertd si nu le tratati cu superficialitate (de exemplu,
primirea de informatii sensibile din partea unor concurenti, solicitéri neobisnuite privind
alinierea preturilor sau invitatii la discutii informale care pot ridica probleme din
perspectiva de concurenta).
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