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i jedynym ich autorem, a w programach 
związanych z finansowaniem publicznym 
nakłada się obowiązek współpracy. Dla firm 
jest to filozofia trudna do przyjęcia.

Firma ASM – Centrum Badań i Ana-
liz Rynku przeprowadziła badanie w 
sześciu krajach uznawanych za naj-
bardziej perspektywiczne dla eks-
portu polskiej branży budowlanej. 
Badanie realizowano w Niemczech, 
Czechach, Szwecji, Rosji, Kazach-
stanie i na Ukrainie. Pytano fachow-
ców, jak oceniają polskie produkty, 
czym kierują się przy wyborze, ja-
kie znają marki, albo jakie produk-
ty z Polski szczególnie cenią i z któ-
rych korzystają. Największym pro-
blemem polskich produktów oka-
zała się ich słaba rozpoznawalność. 
Jak należy ten fakt tłumaczyć i czy 
byliście Państwo zaskoczeni rezul-
tatem swojego badania?
Małgorzata Walczak-Gomuła: Z racji wcze-
śniej wykonywanych już rozmów z polski-
mi producentami, którzy są obecni na tych 
rynkach nie byliśmy zaskoczeni wynikami 
badań. Analizowaliśmy rozpoznawalność w 
dwóch aspektach. Po pierwsze, była bada-
na ogólna rozpoznawalność polskich pro-
duktów wraz z nastawieniem tamtejszych 
konsumentów do naszych produktów i ich 
jakości. Po drugie, chodziło o analizę rozpo-
znawalności konkretnych marek. 
We wszystkich krajach, poza Szwecją, an-
kietowani stwierdzili, że produkty są po-
pularne, klienci ich szukają, jednak tylko 
w Kazachstanie i na Ukrainie byli oni świa-
domi faktu, że szukany asortyment pocho-
dzi z Polski. W Rosji pojawiła się opinia, że 
polskie produkty są rozpoznawalne wśród 
fachowców, natomiast wśród klientów de-
talicznych niekoniecznie. Winę ponoszą za 
to częściowo sami producenci, którzy nie 
promują pochodzenia swoich wyrobów. 
W Kazachstanie natomiast polskie wyro-
by miały dobrą opinię jeszcze za czasów 
Związku Radzieckiego. 
Wyniki badania dowiodły, że tak jak już 
wcześniej wspominałam, potrzebne jest 
systemowe wsparcie polskich produktów 
na rynkach międzynarodowych. One mu-
szą się przede wszystkim lepiej kojarzyć i 
pokazywać, że Polska jest państwem, któ-
re potrafi dostarczyć wysokojakościowych 
wyrobów. Niestety takie przekonanie wciąż 
jeszcze w niektórych kręgach w Europie nie 
jest powszechne.
Ponadto ważne jest, aby za polskim do-
stawcą materiałów budowlanych podąża-
li też krajowi wykonawcy. Należy tworzyć 

Chemia budowlana

sieć wzajemnych powiązań, tak by budowa 
pozycji na rynkach eksportowych obejmo-
wała cały łańcuch produktowy.
Oczywiście nie będzie to zadanie łatwe. Kie-
dy tylko na niemieckim rynku ruszył Bran-
żowy Program Promocji Polskich Okien i 
Drzwi, natychmiast tamtejsze stowarzy-
szenie producentów stolarki budowlanej 
zaprotestowało w Komisji Europejskiej, iż 
mamy do czynienia z uderzeniem w ich ro-
dzimy rynek i Unia Europejska nie powinna 
wspierać polskich producentów, którzy za-
grażają niemieckim. To pokazuje, że reak-
cja obronna ze strony niemieckiego rynku 
była potężna, ale też pokazuje niemiecką 
dbałość o własną gospodarkę. Takiego sa-
mego wsparcia potrzebują również polskie 
firmy ze strony swoich organizacji branżo-
wych oraz rządu. Niemcy nie mieli oporów, 
by wzbudzić falę protestów. 

Jacek Michalak: W pełni potwierdzam, że w 
innych państwach występuje daleko posu-
nięta troska o dbałość dla własnych produk-
tów. Będąc np. w Szwajcarii widziałem, że 
jest ona na poziomie w Polsce niespotyka-
nym. Tego musimy się uczyć. Należy wspie-
rać własny eksport, ale jednocześnie starać 
się u siebie wybierać to, co polskie, bo tak 
po prostu działa cały świat.

Na zakończenie debaty, prosilibyśmy 
jeszcze o krótkie podsumowanie tych 
wątków, które w kontekście rozwoju 
polskiego eksportu chemii budowla-
nej wydają się Państwu najważniejsze.
Maciej Pasternak: W Polsce możemy zna-
leźć pewną liczbę firm, które coraz odważ-
niej stawiają na innowacje. Zachęcam je, by 
dalej tak czyniły, gdyż to jedyna realna dro-
ga wejścia na poziom europejski, a w per-
spektywie 10-15 lat globalny. Mamy w Pol-

sce wielki potencjał wzrostu, nawet bez ko-
rzystania ze środków publicznych. W dłuż-
szej perspektywie możemy stać się konku-
rencyjni właśnie przez rozwój nowych, uni-
kalnych produktów – nie zapominając przy 
tym o ochronie ich przed konkurencją, np. 
poprzez mądrą politykę patentowania.
Polscy producenci chemii budowlanej mają 
potencjał stania się czempionami regional-
nymi, a nawet globalnymi. Nie dokona się 
to oczywiście w ciągu dwóch – trzech lat. 
Już dzisiaj jednak można zacząć inwesto-
wać w badania i rozwój. Tylko w ten spo-
sób odejdziemy od modelu gospodarki, 
która bazuje na taniej sile roboczej i produ-
kuje mało zaawansowane produkty konku-
rujące ceną, a wejdziemy w obszar specjali-
stycznych produktów chemii budowlanej, o 
wysokiej wartości w przeliczeniu na wagę, 
gdzie konkurencja jest mniejsza.

Małgorzata Walczak-Gomuła: Badania i 
rozwój to naturalny kierunek działań po-
magających w budowaniu pozycji ekspor-
towej polskich producentów chemii bu-
dowlanej. W obecnych realiach to koniecz-
ność dla każdej firmy. Skończyły się cza-
sy małego rynku narodowego. Firmy, któ-
re nie patrzą globalnie, przestają mieć ra-
cję bytu. Ważne, by zaczęły zdawać sobie z 
tego sprawę.

Jacek Michalak: Musimy wychodzić na 
obce rynki, to jest absolutnie oczywiste i co 
więcej jest obowiązkiem wszystkich dużych 
firm. To one bowiem – tak też pojmujemy 
misję Grupy Atlas – są odpowiedzialne za 
budowę polskiej gospodarki. Owszem, wej-
ście na nieznany rynek, do nieznanych ludzi 
jest ryzykiem i wyzwaniem. Przykłady naj-
większych polskich firm pokazują jednak, 
że to ryzyko się opłaca.                                      ■

Programy wsparcia 
branżowego z jednej 
strony są potrzebne, 

ale one wywołują 
odpowiednią reakcję 

na międzynarodowych 
rynkach. Na tę reakcję 

ze strony innych 
państw musi być nasza 
reakcja. W przeciwnym 

razie firma wkroczy 
na obcy sobie rynek 
i pozostanie na nim 

sama.

Mimo iż w ostatnich miesiącach 
uwagę Urzędu Ochrony Konku-
rencji i Konsumentów (UOKiK) 

zdają się zajmować głównie kwestie kon-
sumenckie, to jednak nie należy zapomi-
nać, iż stosowanie przez przedsiębiorców 
praktyk ograniczających konkurencję sta-
nowi istotne ryzyko dla prowadzonej przez 
nich działalności biznesowej. W sytuacji bo-
wiem, gdy UOKiK otrzymałby zawiadomie-
nie o działaniach, które potencjalnie mogły-
by świadczyć o naruszeniu prawa, wówczas 
zobligowany jest do przyjrzenia się sprawie.
Jak wynika z dotychczasowej praktyki decy-
zyjnej prezesa UOKiK, działania antymono-
polowe na rynku szeroko rozumianej che-
mii budowlanej sprowadzają się przeważ-
nie do zawierania przez uczestników rynku 
porozumień ograniczających konkurencję. 
Nadużycia w tym zakresie dotyczą w więk-
szości przypadków niezgodnego z prawem 
ustalania cen odsprzedaży, ustalania mini-
malnych cen odsprzedaży (lub maksymal-
nych rabatów), ale także dzielenia rynku. 
Ryzyko konkurencyjne dotyczy najczęściej 
porozumień cenowych.

Czym jest porozumienie
ograniczające konkurencję?
Pod pojęciem „porozumienia” należy ro-
zumieć przede wszystkim zawierane mię-
dzy przedsiębiorcami umowy, choć nie 
tylko. Porozumieniem będą także wszel-
kie uzgodnione praktyki, faktyczne działa-
nia lub rekomendacje. Forma takich działań 
jest dowolna i może być np. pisemna, ust-
na, dorozumiana, ale też funkcjonować jako 
nieformalne „gentlemen's agreement". 
Co istotne, przesłanka winy, którą można 

przypisać przedsiębiorcy naruszającemu 
reguły konkurencji nie ma kluczowego zna-
czenia w sprawach praktyk naruszających 
konkurencję. Przedsiębiorca może ponieść 
odpowiedzialność za działania antykonku-
rencyjne i to nawet jeśli nie ponosi winy za 
działania swoich pracowników. Podobnie, 
jeżeli chodzi o wystąpienie na rynku nega-
tywnego skutku danej praktyki – już sam 
antykonkurencyjny cel takiej praktyki jest 
wystarczający dla stwierdzenia naruszenia 
prawa. I odwrotnie, gdy celem przedsię-
biorcy (lub przedsiębiorców) nie było naru-
szenie reguł konkurencji, lecz w sposób nie-
zamierzony działanie skutkowało narusze-
niem prawa, wtedy także możliwe jest po-
stawienie przedsiębiorcy zarzutu narusze-
nia prawa.

Sankcje
Sankcją, jaka grozi przedsiębiorcy, którego 
działania zakwestionuje UOKiK jest oprócz 
nieważności samego porozumienia także 
kara finansowa w wysokości do 10% obrotu 
osiągniętego w roku poprzedzającym rok 
nałożenia kary. Od 18 stycznia 2015 r. moż-
liwe jest również nakładanie przez UOKiK 
kar finansowych na członków zarządu oraz 
inne osoby pełniące funkcje kierownicze, 
które w ramach zajmowania przez siebie 
stanowiska służbowego w czasie trwania 
stwierdzonego naruszenia umyślnie dopu-
ściły się przez działanie (lub zaniechanie) do 
zawarcia porozumienia antykonkurencyj-
nego. Kara nakładana na „osobę zarządzają-
cą” może sięgać nawet 2 mln zł. 
Ponieważ jednak UOKiK nie nałożył dotych-
czas kary w tym trybie to nie ukształtowa-
ła się żadna praktyka wskazująca, jak defi-

niowana będzie osoba zarządzająca przed-
siębiorstwem oraz jak wysokie będą kary za 
dopuszczenie przez nią do zawarcia niele-
galnego porozumienia.

Wyjątki od zasady
– porozumienia legalne
Istnieją pewne prawne możliwości zale-
galizowania porozumień ograniczających 
konkurencję. 
W szczególności ze zwolnienia spod zakazu 
mogą skorzystać przedsiębiorcy o bardzo 
niewielkich udziałach rynkowych (uczest-
nicy tzw. porozumień bagatelnych). Jednak 
należy przy tym pamiętać, że kryterium nie-
wielkich udziałów rynkowych nie ma zasto-
sowania do najcięższych naruszeń prawa, 
np. ustalania cen lub podziałów rynku, któ-
re – jak pokazuje praktyka decyzyjna UOKiK 
– są najczęstszą podstawą karania przedsię-
biorców. Istnieje również możliwość indy-
widualnego zalegalizowania konkretnego 
porozumienia, gdy jego prokonkurencyj-
ne skutki równoważą negatywny wpływ na 
konkurencję. Aby móc skorzystać z tej pod-
stawy legalizacji, konieczne jest jednak wy-
kazanie owego prokonkurencyjnego wpły-
wu na rynek, co w praktyce nie jest proste. 
Z kolei wyłączenie spod zakazu na podsta-
wie tzw. porozumień grupowych (legalizu-
jących całą kategorię porozumień) nie jest 
możliwe w sytuacji, gdy udziały rynkowe 
stron takiego porozumienia przekracza-
ją 30%, a także – co kluczowe w tym frag-
mencie – gdy przedmiotem porozumienia 
jest np. stosowanie cen minimalnych lub 
sztywnych. Tymczasem, jak pokazują de-
cyzje UOKiK, to właśnie ceny są najczęściej 
przedmiotem ustaleń.                                     ►
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Przemysł chemiczny narażony jest na ryzyko 
nieuczciwej konkurencji, głównie nielegalnych 

porozumień cenowych zawieranych przez aktorów 
działających na rynku. Przegląd praktyki decyzyjnej 

UOKiK wskazuje na istnienie szeregu takich spraw 
odnoszących się do branży chemii budowlanej.

   Praktyki
antykonkurencyjne
   na rynku chemii budowlanej
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Przykłady z praktyki decyzyjnej UOKiK
Głośnych spraw antymonopolowych doty-
czących krajowej branży chemii budowla-
nej było w przeszłości kilka, a kary nakładane 
przez UOKiK należały do jednych z najwięk-
szych w praktyce decyzyjnej Urzędu. Wymie-
nione w tekście sprawy zostały opracowane 
w oparciu o treści decyzji UOKiK i orzeczeń 
SOKIK dostępnych w domenie publicznej.
Jedną z bardziej znanych spraw na ryn-
ku chemii budowlanej było porozumie-
nie zawarte przez spółkę Polifarb Cieszyn-
Wrocław oraz firmy Praktiker, OBI, Castora-
ma, Leroy Merlin, NOMI, MGI oraz Saint-Go-
bain Dystrybucja Budowlana (decyzja nr 
DOK-107/2006 z 18 września 2006 r.).
Jak ustalił UOKiK, Polifarb wysłał do przed-
stawicieli marketów budowlanych list infor-
macyjny dotyczący mechanizmu funkcjo-
nowania tzw. rabatów stabilizacyjnych, ter-
minu ich obowiązywania oraz określonych 
farb i lakierów produkowanych przez Poli-
farb, których system miał dotyczyć. UOKiK 
wskazał w swojej decyzji, że w zamian za 
utrzymanie cen na poziomie sugerowanym 
przez Polifarb, markety miały otrzymać od 
tej firmy dodatkowy rabat, będący premią 
za respektowanie cen sugerowanych. Sank-
cją za nieprzestrzeganie cen sugerowanych 
była możliwość wstrzymania przez Polifarb 
dostaw wszystkich jego produktów.
Urząd antymonopolowy uznał, że prowa-
dzony przez markety budowlane monitoring 
cen u konkurentów miał odmienny cel od 
dopuszczalnego prawem bieżącego moni-
toringu konkurencji. Celem badania cen była 
bowiem weryfikacja poczynionych uzgod-
nień, informowanie Polifarbu o ewentual-
nych odstępstwach od ustaleń, a także „dys-
cyplinowanie” przez Polifarb marketu sto-
sującego ceny inne niż ustalone. Za wszyst-
kie wykryte nieprawidłowości UOKiK nałożył 
na uczestników porozumienia kary, których 
łączna wysokość wyniosła 106 mln zł.
W postępowaniu tym Castorama złożyła jed-
nak wniosek o odstąpienie od nakładania 
kary lub o obniżenie kary (tzw. wniosek le-
niency). W tym celu dostarczyła do UOKiK 
szereg dowodów i aktywnie współpracowa-
ła z Urzędem w toku postępowania. Ostatecz-
nie UOKiK nałożył na Castoramę „karę jedy-
nie w symbolicznym wymiarze” 50 tys. zł. Po-
stępowanie sądowe, w związku z odwołania-
mi przedsiębiorców od decyzji Urzędu zakoń-
czyło się wydaniem 12 czerwca 2015 r. przez 
Sąd Apelacyjny wyroku, którym został pod-
trzymany wyrok Sądu Ochrony Konkurencji 
i Konsumentów uznający decyzję UOKiK i je-
dynie zmniejszający wymiar kar.
Informacje (e-maile) dostarczone przez Ca-
storamę w sprawie Polifarbu przyczyniły się 

do wydania przez Urząd Ochrony Konkuren-
cji i Konsumentów trzech kolejnych decyzji.
Pierwsza z nich dotyczyła porozumienia za-
wartego przez ICI Polska i Castoramę (decy-
zja nr DOK-1/2008 z 7 kwietnia 2008 r.). Po-
rozumienie to polegało na ustaleniu m.in. 
minimalnych cen odsprzedaży poszczegól-
nych farb i lakierów marki ICI, rabatów i bonu-
sów sprzedażowych, udziału danej gamy pro-
duktów w akcjach promocyjnych, wycofania 
określonych produktów ze sprzedaży. Uzgod-
nienia prowadzone były w formie rozmów te-
lefonicznych, na spotkaniach handlowych, a 
następnie potwierdzane w e-mailach.
Za udział w porozumieniu UOKiK nałożył na ICI 
karę w wysokości ponad 9 mln zł, a na Casto-
ramę ponad 36 mln zł. Orzekł jednocześnie, iż 
Castorama „nie przyznała się do udziału w po-
rozumieniu ograniczającym konkurencję jako 
całości, lecz jedynie do kilku uzgodnień stano-
wiących jego integralną część”.
Kolejna decyzja UOKiK, u podstaw której 
leżą e-maile przekazane przez Castoramę 
w sprawie Polifarbu odnosi się do porozu-
mienia AkzoNobel Decorative Paints, Casto-
ramy, Leroy Merlin, Praktikera i OBI (decyzja 
nr DOK-12/2010 z 31 grudnia 2010 r.).
Przedmiotem tego porozumienia było usta-

lenie cen odsprzedaży farb, lakierów, impre-
gnatów i lakierobejcy marki AkzoNobel. Ceny 
rekomendowane przez AkzoNobel – „strażni-
ka funkcjonowania porozumienia” – były w 
praktyce cenami minimalnymi. Markety mo-
nitorowały siebie nawzajem, informowały 
AkzoNobel o zauważonych odstępstwach w 
polityce cenowej poszczególnych marketów, 
zaś AkzoNobel  podejmował interwencje, gdy 
w niektórych regionach dochodziło do „wo-
jen cenowych” i wzywał do dostosowania cen 
do ustalonego minimalnego poziomu.
W tej sprawie Castorama uniknęła nałoże-
nia na nią kary (poddając się ponownie pro-
cedurze leniency), zaś łączny wymiar kar 
nałożonych na pozostałych uczestników 
porozumienia (w tym na AkzoNobel, który 
także złożył wniosek leniency, lecz był dru-
gim po Castoramie informatorem i skorzy-
stał tylko z obniżenia wymiaru kary) prze-
kraczał 50 mln zł.
Ostatnią decyzją UOKiK podjętą na pod-
stawie e-maili przekazanych przez Casto-
ramę w sprawie Polifarbu była dotyczą-
ca porozumienia Tikkurili Polska, Castora-
my i Praktikera (decyzja nr DOK-4/2010 z 
24 maja 2010 r.).
Za ustalenie minimalnych cen odsprzeda-
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1.	 Kwestie ceny odsprzedaży są kluczowe i należy w tym zakresie zachować szczegól-
ną ostrożność.

2.	 Informowanie dystrybutora o cenie powinno następować jedynie w formie niewią-
żących sugestii lub rekomendacji.

3.	 Należy wystrzegać się zapisów, które mogłyby zostać postrzegane lub interpreto-
wane jako element nacisku na kontrahenta. Chodzi o zastrzeżenia kar finansowych, 
utratę rabatów, zakończenie współpracy.

4.	 Wprowadzenie wyłączności dla dystrybutora może następować w wyjątkowych 
przypadkach, zgodnie z rozporządzeniem o wyłączeniach grupowych.

5.	 Obszarem krytycznym jest również podział rynku – należy bezwzględnie unikać 
tego typu porozumień.

6.	 Wymiana informacji handlowych może zostać potraktowana przez UOKiK jako nielegal-
na wymiana informacji skutkująca np. ustalaniem cen lub eliminowaniem konkurencji.

7.	 Zalecane jest opracowanie i wprowadzenie w firmie wewnętrznych procedur kon-
taktów z partnerami handlowymi.

8.	 Rekomenduje się opracowanie i wprowadzenie procedury korporacyjnej wskazują-
cej zakres obowiązków poszczególnych pracowników za poszczególne działania (np. 
zawieranie umów, negocjacja warunków, wykonywanie umów itp.).

9.	 Powinno nastąpić wprowadzenie ogólnej procedury w zakresie prawa ochrony kon-
kurencji, czyli określenie podstawowych zasad korporacyjnych i procesów w tym ob-
szarze ryzyka.

10.	 Konieczne jest prowadzenie szkoleń, w pierwszej kolejności dla kadry zarządzają-
cej i menadżerskiej, ale także dla kadry sprzedawców w zakresie znajomości prze-
pisów prawa ochrony konkurencji oraz zasad prawidłowej komunikacji i współpra-
cy biznesowej.

11.	 Sugeruje się prowadzenie wyraźnej komunikacji wewnątrz organizacji w zakresie 
przestrzegania przepisów antymonopolowych.

12.	 Trzeba zwrócić uwagę na prowadzenie działań kontrolnych i audytowych (stałych, 
jak i ad hoc) w zakresie umów, komunikacji, działań pracowników, świadomości 
prawnej w organizacji, działanie procesów kontrolnych.

Jak zarządzać ryzykiem? 12 rekomendacji, które pomogą firmie uniknąć problemów

Chemia budowlana

ży produktów Tikkurila (ceny sugerowane 
funkcjonowały jak minimalne), UOKiK nało-
żył na Tikkurilę karę przekraczającą 9 mln zł, 
a na Praktikera ponad 39 mln zł.  Castorama 
uniknęła nałożenia na nią kary, poddając się 
procedurze leniency.
Jeszcze inną głośną sprawą prowadzo-
ną przez UOKiK na rynku chemii budow-
lanej było postępowanie dotyczące karte-
lu producentów cementu szarego, w które-
go skład wchodziły takie przedsiębiorstwa, 
jak Lafarge Cement, Górażdże Cement, Gru-
pa Ożarów, Cemex Polska, Dyckerhoff Pol-
ska, Cementownia Warta oraz Cementow-
nia Odra (decyzja nr DOK-7/2009 z 8 grud-
nia 2009 roku).
Przedmiotem ich porozumienia było ustala-
nie (co najmniej od 1998 r.) cen i warunków 
sprzedaży cementu, a także podział rynku 
produkcji i sprzedaży, jak również wymiana 
poufnych informacji handlowych dotyczą-
cych produkcji i sprzedaży cementu.
Ponieważ uczestnikom porozumienia po-
stawione zostały zarzuty także na gruncie 
prawa wspólnotowego, UOKiK przedstawił 
projekt decyzji KE, która jednak nie zgłosi-
ła do niego zastrzeżeń. Łączny wymiar kary 
nałożony przez UOKiK na uczestników po-
rozumienia przekroczył 411 mln zł. Lafarge, 
składając wniosek leniency uniknęło kary, 

zaś na Górażdże Cement – autora drugiego 
wniosku leniency – kara została nałożona w 
obniżonej wysokości.
Interesującą sprawą była również ta, któ-
ra polegała na zakwestionowaniu przez 
UOKiK współpracy Fabryki Farb i Lakierów 
Śnieżka i 55 dystrybutorów (decyzja nr RKT-
43/2009 z 28 grudnia 2009 r.).
UOKiK na podstawie informacji uzyskanych 
w trakcie badania rynku produkcji i dystry-
bucji farb i lakierów uznał, że Śnieżka zobo-
wiązywała dystrybutorów w zawieranych 
z nimi umowach do stosowania cen mini-
malnych odsprzedaży swoich produktów. 
Zgodnie z umową, dystrybutorzy powinni 
sprzedawać produkty po cenach sugerowa-
nych, jednak nie niższych niż cena cenniko-
wa. Niezastosowanie się przez dystrybutora 
do tak określonej polityki handlowej mogło 
skutkować zakończeniem z nim współpra-
cy. Za stwierdzone naruszenie UOKiK nało-
żył na przedsiębiorców karę w łącznej wy-
sokości ponad 6,7 mln zł.
We wrześniu 2015 r. Sąd Apelacyjny nie po-
dzielił jednak stanowiska UOKiK i orzekł, iż 
ze względu na specyfikę działalności jed-
nego z dystrybutorów, czyli Grupy Polskie 
Składy Budowlane („PSB”) nie można mó-
wić o zmowie cenowej pomiędzy nim a 
Śnieżką. PSB, będąc bowiem grupą zaku-

powo-sprzedażową, sprzedawało produkty 
wyłącznie członkom Grupy, którzy byli jed-
nocześnie jej akcjonariuszami. Celem dzia-
łalności było zatem uzyskanie dla nich jak 
najkorzystniejszych warunków zakupu to-
warów, co czyniło działania PSB podobny-
mi do działań agenta. Z kolei, zgodnie z pra-
wem wspólnotowym, umowy agencyjne 
wyłączone są spod zakazu zawierania poro-
zumień ograniczających konkurencję. Wy-
rok w tej sprawie jest już prawomocny.
Jak wynika zatem z przywołanych decyzji 
UOKiK, nie tylko zapisy umów zawieranych 
z kontrahentami, ale także korespondencja 
elektroniczna przez nich wymieniana czy też 
ustalana polityka handlowa mogą być pod-
stawą stawianych przez Urząd zarzutów. W 
tym kontekście zasadnym jest prowadzenie 
bieżących audytów stosowanych dokumen-
tów, a także audytów zawieranych umów, 
komunikatów kierowanych do partnerów 
handlowych czy przyjętych polityk współ-
pracy, tak aby zwiększać świadomość praw-
ną i niwelować ewentualne ryzyka działań 
niezgodnych z prawem konkurencji.              ■
Tomasz Kaczyński, radca prawny, Se-

nior Associate w Praktyce Life Sciences 
Marta Balcerowska, radca prawny, 
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