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VISAO E
VALORES

Sermos reconhecidos como a empresa lider do mercado
de vidro plano, que oferece produtos, servigos e solugdes
inovadores.

Nossas agoes sdo orientadas pelo foco do cliente, zelamos
pela seguranca e condigdes de trabalho de nossos
colaboradores, buscamos continuamente a exceléncia
operacional e tecnoldgica, adotamos principios de
sustentabilidade e criamos valor para os nossos acionistas.
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|
INTRODUGAO

n
PROGRAMA DE
CUMPRIMENTO DAS
DIRETRIZES SOBRE
CONCORRENCIA

Este Manual tem por objetivo apresentar os principios gerais
do direito da concorréncia, bem como os procedimentos a se-
rem seguidos para que os mesmos sejam respeitados.

A Cebrace se preocupa com a adequagdo das praticas da em-
presa as leis brasileiras, em diversas areas. Isso inclui uma par-
ticular atengdo a defesa da concorréncia, que no Brasil esta
espelhada na Lei n. 8.884/94.

Uma violagdo a lei concorrencial brasileira pode trazer sé-
rios prejuizos a uma empresa e a seus colaboradores. A Lei n.
8.884/94 prevé altas multas a serem pagas pelas empresas, além
de valores também expressivos a serem desembolsados pelas
pessoas fisicas (colaboradores) que praticarem infragdes. Por
exemplo, entendem as autoridades brasileiras que as multas
devidas pela pratica de infragdes e devidas pelo colaborador
(pessoa fisica) ndo podem ser suportadas pela sua emprega-
dora. Ainda, algumas infragdes previstas na lei, como o cartel,
sdo crimes, podendo ser os colaboradores e administradores
presos.

Este trabalho busca fornecer breves nogoes sobre a defesa da
concorréncia no Brasil e no Mundo. E também elucidar deter-
minados procedimentos conduzidos pelas autoridades concor-
renciais brasileiras e o que fazer caso eles ocorram na Cebrace.

Lembre-se que este Manual ndo é exaustivo. Em caso de duvida
sobre este documento ou qualquer outra pergunta relaciona-
da a este assunto, por favor, consulte o Juridico.

Este Manual oferece uma visao geral das leis de concorréncia e
uma orientagdo generalista sobre a forma de conduzir negécios
satisfazendo todos os requisitos das leis de concorréncia. Em
torno de 107 jurisdigdes tém suas proprias leis de concorréncia
e muitas leis promulgadas por varios paises tém as mesmas
proibigdes efetivas. As diferencas basicas de cultura, circuns-
tancias econdmicas, sistemas politicos e historia dos paises sdo
refletidos na lei de concorréncia de cada pais individualmente.

E essencial que os negdcios da Cebrace sejam conduzidos em
estrito cumprimento das leis de concorréncia. Essa é a razdo do
Programa de Compliance Concorrencial da Cebrace.

A falha no cumprimento do referido Programa faz com que a
Cebrace desperdice tempo e fique sujeita ao potencial custo
elevado de investigagao regulatoria e processo, além de danos
a sua reputagdo. Quaisquer colaboradores que, intencional-




mente, infringirem ou permitirem que um subordinado infrin-
ja as leis de concorréncia estardo sujeitos a medida disciplinar,
inclusive demissdo. Da mesma forma, qualquer colaborador
que deixe de agir em conformidade com o programa de cum-
primento previsto neste Manual ficara sujeito a medida disci-
plinar.

Veja como o Programa da Cebrace esta estruturado.

A. Politica e Procedimentos

Conjunto de regras que deve orientar os negocios da Cebrace e
as condutas dos seus colaboradores. O objetivo deste conjunto
de regras é assegurar a protecio da livre concorréncia por meio
de diversos aspectos:

. garantia de uma atuagdo idénea da empresa junto aos seus
concorrentes;

. perpetuagdo da vida da empresa no mercado e, dessa forma,
garantir os empregos de seus colaboradores;

« promogao da ética nos relacionamentos internos (colabora-
dores, diretoria, terceirizados) e externos (clientes, fornece-
dores, comunidade);

+ manutencdo da livre concorréncia e da liberdade de inicia-
tiva;

« promogao da economia de mercado; e,

+ defesa dos consumidores.

B. Treinamentos

Por exercer as funcoes de dirigente, gerente, chefia, supervi-
sor, colaborador e/ou agente da Cebrace, vocé tem fungdes
que podem coloca-lo em contato com concorrentes, clientes
ou fornecedores, razdo pela qual deve fazer o treinamento de
cumprimento das leis de concorréncia. A Diretoria, em conjun-
to com o Juridico, revisa periodicamente a lista das pessoas en-
volvidas com o tema, de forma a manté-los atualizados através
de treinamentos especificos.

Por ter realizado o treinamento, vocé esta recebendo este Ma-
nual com conteldo orientativo.

ATENGAO: nem o treinamento, nem este Manual visam tor-
na-lo um especialista. A existéncia deles ndo deve dispensa-
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CONSEQUENCIAS
DAS VIOLAGOES

-lo de consultar o Juridico. Pelo contrario, a ideia é que eles
facilitem o seu trabalho de forma a identificar as situagoes
de risco para as quais um parecer juridico se faz necessario.

C. Auditorias de verificagao de cumprimento

Além do treinamento, serdo conduzidas atividades de audito-
ria para garantir cumprimento da Politica e dos Procedimentos
ligados as Diretrizes de Concorréncia.

As auditorias, realizadas pela Diretoria, pelo Juridico ou por
terceiros, poderao ser regulares e/ou ndo anunciadas e abran-
gerdo, entre outros, os seguintes temas: modificagao de prego;
politica de desconto; atos praticados por colaboradores encar-
regados de precos da linha de frente.

As auditorias tém por objetivo:

1. servir como um passo afirmativo para detectar possiveis
comportamentos anticoncorrenciais (por exemplo: a fixa-
¢do de pregos);

2. testar o nivel de compreensio das leis
boradores encarregados de precos; €;

quer tempo, ter de respon
um item em uma folha de
nivel e o motivo de um cliente
proposta.

Sangdes civis severas e, em alguns casos, criminais, poderao ser
impostas a Cebrace e ao colaborador responsavel que autori-
zar ou participar de violagdo das leis de concorréncia. A titulo
de exemplo:

a) AMERICA DO SUL E OUTRAS REGIOES: implementaram
ou tornaram mais rigorosas as suas leis de concorréncia, que
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IMPORTANCIA DA
CONSULTORIA
LEGAL

impdem sangdes semelhantes no caso de violagdo. Ha uma
cooperacdo cada vez maior entre os paises nas investigagdes
governamentais sobre conduta anticoncorrencial. O Brasil é
um exemplo claro dessa evolugao, haja vista ser considerado
pelas autoridades internacionais como modelo no combate a
cartéis.

b) JAPAO: o negécio suspeito de violagio da Lei antimonopé-
lio podera estar sujeito a inspecdo imediata pela Comissdo de
Praticas Comerciais Justas do Japdo. Podem ser aplicaveis san-
¢oes civis e criminais de até dez por cento do faturamento da
empresa e sobretaxas de até cinquenta por cento no caso de
reincidéncia. As sangdes criminais corporativas podem chegar
até 500 milhoes de ienes, pena de prisdo da pessoa fisica de até
3 anos e multa de até 5 milhoes de ienes.

c) ESTADOS UNIDOS: as violagdes das leis de concorréncia po-
dem levar a imposicdo de multas de até centenas de milhdes
de doélares, bem como pena de prisdo da pessoa fisica por até
10 anos. Partes privadas alegando terem sido afetadas por vio-
lages antitruste podem ajuizar agdes de indenizagao e recupe-
rar trés vezes o valor de seus prejuizos financeiros efetivos, mais
os seus custos e honorarios de advogado. As agdes privadas
podem ser ajuizadas como agdes de classe em nome de cen-
tenas, milhares ou mesmo milhdes de autores individuais. As
empresas também podem ser consideradas responsaveis por
conduta ilegal de outras partes de uma conspiracdo, quer as
partes sejam ou ndo relacionadas a empresa. Isto é conhecido
omo responsabilidade solidaria.

d) COMUNIDADE EUROPEIA: as violagdes relevantes da lei da
Comissdo Europeia, por exemplo, podem resultar em multas

Como explicitado no Item II, letra “B”, se vocé se dedicar a
qualquer conduta ou pratica que exija cumprimento das leis
de concorréncia, vocé deve se orientar por este Manual. Caso
as davidas persistam, é seu dever buscar orientagdo do Juridi-
co. Vocé deve manter todo o contato inicial com o Juridico de
forma oral e nédo escrita. Este informara sobre a necessidade de
qualquer informagao escrita. Caso vocé tenha dvidas com res-
peito ao programa de cumprimento ou ndo consiga contatar
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BASICAS

o Juridico, contate diretamente um dos membros da Diretoria.
Nenhum colaborador esta autorizado a praticar qualquer ato
que possa infringir as leis de concorréncia. As leis de concor-
réncia de varios paises podem precisar ser consideradas antes
de assumir qualquer transagdo ou conduta que seja abrangida
por este Manual.

Estas diretrizes representam a opinido da Cebrace e devem ser
consideradas de forma séria. Algumas atividades que ndo sdo
proibidas diretamente podem ser legais em alguns paises e ile-
gais em outros. Os detalhes da situagdo em questdo também
podem determinar se certa atividade é legal, ilegal ou limitrofe.
Vocé deve buscar orientagdo do Juridico se houver qualquer
duvida quanto a legalidade de sua conduta.

A. Relagoes com Concorrentes

1. Condutas Proibidas

O conluio ou qualquer entendimento, plano, arranjo ou acor-
do (oral ou escrito) com um concorrente, que envolva os as-
suntos abaixo é absolutamente proibido.

(i) Preco e outros termos de venda. Vocé nido pode manter
quaisquer discussdes, comunicagdes, entendimento, plano, ar-
ranjo ou acordo (expresso ou tacito) com qualquer represen-
tante de um concorrente com referéncia a pregos, métodos e
politicas de determinagdo de pregos, modificagbes de preco,
concorréncias ou propostas em um contrato particular, aba-
timentos, descontos, promogdes, reducdes, royalties, termos
ou condicdes de venda, custos, lucros, entregas, distribuigao/
transporte, ou qualquer outro assunto referente a pregos ou
que afete precos ou qualquer elemento de preco. Por exemplo:

1) Vocé ndo pode concordar com termos padrdo ou com a
base para estabelecer encargos (por exemplo, sobretaxa de
energia);

2) Vocé nido deve discutir quaisquer elementos de possivel es-
tratégia comercial futura da Cebrace com um concorrente.

A Cebrace sempre determinara, de forma independente e uni-
lateral, os pregos e termos de venda dos seus proprios produ-
tos e servigos, considerando a propria avaliagido de seus custos
e das condigdes de mercado. Vocé deve assegurar-se que quais-
quer propostas apresentadas pela Cebrace sejam preparadas




e enviadas independentemente das propostas de quaisquer
outros concorrentes, de forma a garantir que o processo de
ofertas permaneca competitivo, aberto e livre de suspeitas.

Vocé pode considerar os precos do concorrente ao determinar
os precos da Cebrace, porém, vocé somente deve obter os pre-
¢os do concorrente de listas de pregos publicadas, de clientes
ou de outras fontes — NUNCA do préprio concorrente. Vocé
deve documentar a fonte de todas as informagdes competiti-
vas de prego que vocé obtiver.

(ii) Troca de Informagdes. Vocé ndo pode trocar informagdes
com um concorrente sobre qualquer dos assuntos menciona-
dos no item (i), uma vez que a troca de tais informagdes pode
levar a um acordo ilegal. Lembre-se que embora vocé quei-
ra saber tanto quanto possivel sobre seus concorrentes, a fim
de ser competitivo no mercado, as informagées nio podem
ser obtidas em discussdes com seus concorrentes. Deve haver
informagao sobre o mercado, obtida por meio dos negocios
rotineiros e de fontes disponiveis ao publico.

(iii) Alocacdao de cliente; Divisio de Mercados; Limites de
Produgdo. Vocé nao pode ter nenhuma discussdo, comuni-
cacdo, entendimento, plano, arranjo ou acordo com qualquer
concorrente sobre: (a) alocar clientes; (b) dividir vendas; (c)
alocar produtos ou servigos; (d) ndo concorrer em certos terri-
térios ou areas geograficas; (e) restringir ou alocar exportacdes
ou importagdes; ou (f) controlar ou limitar a capacidade, pro-
ducdo, qualidade ou pesquisa.

Mesmo num acordo tacito de que certos clientes, produtos ou
fregueses de certas areas “pertencentes” a certos concorrentes,
ha infragdo da lei de concorréncia.

Pode haver casos em que haja bons motivos para um vendedor
escolher, unilateralmente, ndo operar em uma determinada
area ou oferecer um produto em particular, como por exem-
plo, se o nimero de clientes em potencial for muito baixo ou
se a area proposta nio se classificar em outras areas de opera-
¢do. Em tais circunstancias, a decisdo de ndo vender em uma
area sera inquestionavel se for baseada em consideragdes co-
merciais adequadas e objetivas, e se ndo houver comunicagao,
conluio ou cooperagdo com os concorrentes envolvidos.

(iv) Recusas Conjuntas em Negociar. Vocé ndo pode ter ne-
nhuma discussdo, comunicacdo, entendimento, plano, arranjo
ou acordo com qualquer concorrente para limitar negdcios
ou deixar de fazer negocios com um cliente ou fornecedor em



particular.

Mesmo discussdes ou comunicagdes inocentes com concor-
rentes sobre qualquer dos tépicos acima sdo perigosas, muito
embora vocé nio pretenda, especificamente, ter um acordo.
Vocé deve buscar orientagio do Juridico se tiver preocupagdes
nesse sentido. Lembre-se que a lei de concorréncia ainda sera
aplicavel, mesmo se vocé se encontrar com os concorrentes em
um ambiente informal ou social.

Por esta razdo, a Cebrace tem uma politica de tolerincia zero,
que proibe contato ndo autorizado com concorrente, inclu-
sive reunides informais ou eventos sociais e jantares apos as
reunides. Continue lendo este Manual para obter diretrizes
adicionais.

2. Outras Questdes sobre Conduta a Considerar

(i) Contato com Concorrentes. As violagdes da lei de con-
corréncia e antitruste frequentemente tém inicio nos conta-
tos com concorrentes. Os Orgios de Defesa da Concorréncia
podem presumir violagdo da lei de concorréncia no caso de
contatos entre concorrentes e seu comportamento posterior,
mesmo quando o objetivo do contato é inocente. A politica da
Cebrace exige que:

« Vocé nunca se encontre a s6s com um concorrente;

- Todo e qualquer contato com concorrentes deve ser docu-
mentado. Se e quando assim solicitado, tal documentagio
deve ser enviada ao Juridico;

+ Vocé obtenha autorizagao escrita da Diretoria para se en-
contrar com qualquer concorrente. A documentagao de
encontros autorizados deve ser enviada ao Juridico;

« Vocé nunca se encontre com um concorrente, informal-
mente ou em ambiente social, inclusive em jantares apos
reunides ou outros eventos, tais como jogos de golfe;

« Se vocé tiver poderes para negociar ou fixar o preco de ven-
da da sua empresa ou outros termos e condigdes de venda,
deve evitar quaisquer discussdes referentes a preco ou ter-
mos de venda com um concorrente;

+ Vocé ndo pode discutir as modificagdes de pregos da Cebra-
ce com concorrentes nem discutir as modificagdes que eles
propdem para seus pregos. Isto inclui até o fato de qualquer
aumento ou redugdo estar sendo contemplada, ou a prova-
vel data do aumento ou redugao;

« Vocé nido deve discutir nenhum assunto confidencial para o




negdcio da Cebrace com qualquer concorrente. Isto é apli-
cavel independentemente da forma em que tal comunica-
cdo é feita — ligagdes telefonicas, conversas, reunides formais
ou informais, correspondéncia ou e-mails;

«+ Se a conversa com um concorrente passar a envolver assun-
tos que possam constituir violagdo de lei, os colaboradores
devem imediatamente trocar de assunto ou sair da reunido
com registro claro e preciso da sua ndo concordancia com a
referida conduta. O incidente deve ser prontamente repor-
tado ao Juridico para preservar a prova de que os colabora-
dores da Cebrace ndo participaram de nenhuma atividade
ilegal. A mera presenca de uma pessoa em uma reunido em
que haja conversa ilegal, mesmo se a pessoa discordar, pode
ser suficiente para inclui-la como parte de uma pretensa
conspiragao.

Assim, cautela em qualquer discussio com concorrentes. Cui-
dado para que um tema aparentemente amplo e inofensivo
ndo se torne o caminho para uma discussio especifica sobre
um toépico inaceitavel dentro da politica da Cebrace. Também
é essencial que nédo haja objetivo anticoncorrencial por tras de
qualquer discussdo e, que nenhuma discussdo com concorren-
tes seja usada para incrementar quaisquer objetivos ou efeitos
anticoncorrenciais.

(ii) Associagdes de Classe e Sindicatos. Embora as associagdes
de classe e sindicatos tenham muitas fungdes legitimas (por
exemplo, promocdo da industria, relagdes governamentais),
elas também criam riscos, uma vez que envolvem contatos
com concorrentes. Considerando que a conduta ilegal fre-
quentemente surge com respeito a atividades destas entidades
que seriam, de outra forma, legais, as autoridades das leis de
concorréncia fiscalizam rigorosamente tais organizagdes.

Quando representantes de negdcios concorrentes participam
de discussées em reunides formais e informais, os tdpicos al-
gumas vezes incluem prego, produgdo, lucros e custos. Uma
reunido na associagdo de classe e/ou sindicato seguida de um
modelo semelhante em fixagdo de prego ou outro ato compe-
titivo pode fornecer prova circunstancial de violagdo da lei de
concorréncia. Essa pratica é proibida.

Nesse sentido, a politica da Cebrace é limitar a participagdo em
associacdes de classe e sindicatos apenas aquelas que tenham
um beneficio atual e legitimo. A Cebrace proibe qualquer pes-
soa fisica que ocupe fungdo de venda de participar ou se afi-
liar a uma associagdo de classe e/ou sindicato em seu nome.



Ademais, os colaboradores que ocupem qualquer fungao que
negocie fixacdo de precos com clientes ficam proibidos de par-
ticipar de qualquer destas entidades.

Qualquer colaborador que participe de uma associagdo de
classe e/ou sindicato ou queira a uma destas se afiliar devera
ter a autorizagio escrita da Diretoria. Qualquer solicitagdo sera
analisada pelo Juridico com rigor especial e somente sera apro-
vada se a ndo participagao for prejudicial ao Negocio.

A autorizagdo para participagdo em eventos na associagao de
classe e/ou sindicato deverdo, obrigatoriamente, seguir as re-
gras estabelecidas no Procedimento Administrativo divulgado
pelo Juridico.

Os colaboradores autorizados na forma estabelecida no para-
grafo anterior devem estar cientes, ainda, dos seguintes pontos:

.+ Asassociacdes comerciais NAO legitimam comportamen-
to anticompetitivo;

«  Adeclaragao da intengdo de cumprir a lei de concorréncia
ndo é suficiente para garantir que os procedimentos sejam
efetivamente cumpridos;

. E preciso assegurar-se de que haja uma agenda oficial das
reunides, que seja seguida e, que sejam preparadas as atas
que reflitam, de forma precisa, 0 que ocorreu na mesma;

«  Se vocé estiver preocupado com qualquer item da agenda
ou com qualquer discussao na reunido, levante essa ques-
tdo para o Juridico;

« Nao se perca em discussdes improprias. O simples fato de
compartilhar informagées comerciais sensiveis com um
concorrente pode ser suficiente para violar as leis. Portan-
to, nunca discuta assuntos comerciais confidenciais com
concorrentes, quer dentro ou fora das reunides oficiais da
associagao;

- Se forem levantadas questdes que possam causar proble-
mas de acordo com as leis de concorréncia, vocé deve fa-
zer objecdo a tais discussOes e pedir para que sua objecido
seja registrada. Se a discussao continuar, vocé deve sair da
reunido e pedir que seja anotado o motivo de sua saida na
respectiva ata. Vocé também deve manter suas proprias
notas sobre o que ocorreu e informar o Juridico;

« Nao participar de reunides secretas com concorrentes;




No contexto das associagdes de classes e sindicatos, ou
mesmo em feiras e exposicdes comerciais, convencoes de
fornecedores, vocé pode ter de falar com concorrentes,
quer lidando com negocios oficiais de uma reunido, ou
mais informalmente, sobre a industria em geral. Abaixo,
seguem alguns exemplos de projetos ou tdpicos para dis-
cussdo que sdo aceitaveis e ndo aceitaveis em termos de
concorréncia. As informagdes sdo exemplificativas e ndo
devem ser interpretadas como completas. Na divida, con-
sulte o Juridico.

a) Assuntos inaceitaveis:

Preco ou termos de fornecimento de produtos ou clientes
ou contratos chave para os quais a Cebrace esteja ou ndo
concorrendo;

Planos estratégicos ou de marketing da empresa, capaci-
dade ou produgao, estimativas de produgdo, margens ou
niveis de lucros ou outras informagoes sensiveis para a con-
corréncia;

Conduta ou melhores praticas de trabalho que imponham
ou possam levar a harmonizagédo de fixacdo de precos, cus-
tos ou termos padrio a serem aplicados aos clientes;
Qualquer alocagdo de clientes, produtos ou servigos, terri-
torios;

Quaisquer acordos de ndo concorréncia ou de nio apresen-
tacdo de proposta;

Quais distribuidores ou fornecedores usar ou ndo usar;

Recusa de admissdo de candidatos elegiveis para se junta-
rem a associagdo e/ou sindicato;

Discussao de comportamentos perante licitagdes das quais
a Cebrace, seus concorrentes, adquirentes ou fornecedores
pretendem participar ou participarao.

b) Assuntos aceitaveis:

Informacdes referentes a novos desenvolvimentos técnicos,
ideias e invengodes;
Questdes relacionadas ao meio ambiente;

Nova legislacdo ou proposta de legislacdo e suas implicagdes
legais e comerciais (sem aprofundar nas particularidades do
negodcio da Cebrace);

Dados publicos;

Dados estatisticos, pesquisa de mercado e estudos da in-



dustria, em geral, ou perspectivas e tendéncias econémicas
em geral, desde que se refiram apenas a informagdes gerais
e ndo incluam informagdes comerciais confidenciais ou sen-
siveis ou qualquer empresa ou concorréncia em particular;

+ Dados historicos de fixagdo de prego, desde que sejam agre-
gados;

«  Melhores praticas ou questdes e padrdes praticos com o ob-
jetivo legitimo relacionado a questdes tais como meio am-
biente, sade e seguranca. A discussdo deve ser objeto de
orientagdo prévia do Juridico para confirmar que qualquer
impacto sobre a concorréncia seja aceitavel, tendo em vista
os beneficios.

(iii) Compras e Vendas com Concorrentes. No ambito das
discussdes relativas a tais negociagdes, s6 podem ser mencio-
nados os precos de produtos que sdo objeto da transacdo e as
condicdes comerciais a eles aplicadas no contexto do acordo
em questdo. Os contatos mantidos no ambito dos acordos de
compra e venda nido devem, em hipdtese alguma, serem usa-
dos para troca de informagdes sobre pregos praticados junto a
terceiros, custos, capacidades de produgdo ou outras informa-
¢Oes sensiveis sobre concorrentes.

Assim, deve haver uma separagdo das fungdes — a area de su-
primentos deve administrar as transagdes de compras e a area
de vendas deve administrar, estritamente, as transagdes de
vendas e, em ambas as situagdes, sempre com prévia e expressa
aprovagao da Diretoria.

(iv) Compartilhamento de Dados da Industria. O eventual
compartilhamento de dados da industria pode ser excegdo a
norma geral de que vocé nio deve trocar informagées comer-
ciais com concorrentes. Ndo obstante, para assegurar o cum-
primento das leis de concorréncia, devem ser observados 0s
seguintes pontos chave:

« Os dados enviados devem ser histdricos, sem projecdo para
o futuro;

« Cada participante do grupo somente deve ter acesso'aos
seus préoprios dados individuais e aos dados agregados - e
ndo a informagodes referentes a outros concorrentes indivi-
dualizados;

«  Os dados dos demais participantes do grupo ndo devem ser.
identificaveis;

« O grupo deve ter como base de dados, pelo menos, trés
fontes diferentes de informacao; e




« As apresentagOes devem ser feitas a um 6rgdo independen-
te (ou, em alguns casos, a um administrador da associagdo
de classe e/ou sindicato que também nio seja empregado
de nenhum dos participantes); que concorde em manter
todas as informagdes em confidencialidade e, sem recomen-
dagdes ou opinides sobre a forma de utilizagdo do produto
do trabalho realizado.

Antes de concordar em participar de qualquer grupo com este
objetivo, vocé deve buscar e obter a aprovagio do Juridico.

(v) Troca de Informagdes sobre Crédito. E permitido dar re-
feréncias de crédito dos clientes desde que sejam fornecidos
dados histéricos. Porém, vocé deve tomar cuidado em fornecer
apenas as informagdes de fatos, sem dar opinides de cunho
pessoal.

Por exemplo:

Em resposta a pergunta: “Vocé acha que o Clien-
te X tem risco de crédito ruim?”

Vocé pode responder: “N&s tivemos experiéncia
em que esse cliente nos pagou 90 dias ap6s a data
do vencimento.”

Vocé nao pode responder: “Esse cliente tem ris-
co de crédito ruim. Eu nio forneceria a ele.”

O risco do segundo comentario é que dard a conotagdo de
possivel existéncia de um acordo tacito de que o referido clien-
te deve ser boicotado. Isto seria violagdo da lei de concorréncia.

E importante lembrar ainda que os acordos entre concorrentes
com respeito a termos de crédito sdo ilegais. Portanto, quais-
quer discussdes sobre termos de crédito devem estar relacio-
nadas a praticas passadas e nao a termos de crédito futuros.

B. Relagoes com Clientes

1. Condutas Proibidas

(i) Preco de Revenda. A determinagdo dos precos de reven-
da consiste na celebracdo de um contrato entre fabricante e
revendedor ou distribuidor, em que uma das clausulas deste
contrato fixa o valor de revenda do produto adquirido do
fabricante. Nestas hipdteses, é importante ressaltar que a in-
fracdo se da quando a fixagdo dos precos ocorre em relagdo
a todos os revendedores ou distribuidores do produto, e nao



a apenas um destes, sendo, portanto, configurada a conduta
apenas com a imposi¢do em série das mesmas condigdes de
comercializagdo do produto.

Se vocé estiver emitindo uma lista de pregos recomendados ou
discutindo pregos de revenda recomendados com um cliente,
vocé deve sempre deixar claro que tais pregos servem apenas
para orientagdo e ndo sdo vinculatérios para o cliente. Além
disso, vocé ndo pode coagir o cliente a seguir os pregos reco-
mendados.

- Agentes e Fixagdo de Precos. Ao efetuar uma venda por
meio de agente ou representante comercial, a Cebrace
podera estabelecer o preco de venda do produto. O agen-
te (ao contrario do distribuidor) é um intermediario que
procura clientes em nome da Cebrace, ao invés de com-
prar e revender produtos, como faz o distribuidor.

« O nivel de controle é uma vantagem de se vender através
de agentes e ndo de distribuidores. Nao se esquega, porém,
que os agentes operando, por exemplo, no Brasil e na Eu-
ropa, tém certos direitos, inclusive o direito a pagamento
ap6s o término de suas negociagdes com a Cebrace. Os
varios pros e contras de negociar com agentes e distribui-
dores devem ser pesados e discutidos com o Juridico.

(ii) Cartel. Sdo acordos celebrados entre concorrentes que vi-
sam neutralizar a concorréncia entre eles. O cartel tem como
objetivo dividir o mercado de maneira uniforme e proporcio-
nar o mesmo ganho a todos os seus participantes. Em um car-
tel, as empresas podem combinar ndo somente pregos, mas
também condi¢des de pagamento, forma de pagamento, tec-
nologia, troca de informagdes sobre o produto, entre outras
formas.

No setor de vidros, acordos explicitos ou tacitos entre concor-
rentes (ex. Pilkington e Saint Gobain, ou Cebrace e Guardian),
estabelecendo condigdes de prego, é um exemplo de cartel.
Pode-se citar, como exemplo, acordos envolvendo quotas de
producdo e distribuicdo de produtos ou, ainda, acordos envol-
vendo divisdo territorial.

Para a identificagdo de um cartel, a autoridade investigadora
tem procurado dois tipos de provas: a prova econémica e a
prova fatica.

Como prova econdémica, tem-se buscado identificar no mer-
cado uma alteragdo simultanea nos pregos, ou agdes idénticas
(ex.: promogdes) praticadas por concorrentes ao mesmo tem-




po, etc. Como prova fatica, busca-se identificar a existéncia do
conluio, da reunido entre as empresas, da combinagao. Para
tanto, as autoridades buscam, na sede das empresas, e-mails,
cartas, agendas, documentos, tudo o que possa identificar um
encontro de vontades entre os agentes.

As associagdes de classe também podem ser condenadas por
auxiliarem ou instigarem a formagao de cartel. Elas ndo podem
encobrir reunides dos associados e os assuntos discutidos de-
vem ser amplamente divulgados.

E importante lembrar que a lei brasileira ndo pune somente
quem pratica o cartel, mas também quem o instiga, provoca,
incentiva. Assim, se a Cebrace participar de uma reunido em
outro mercado que estiver praticando cartel, ela pode ser con-
denada por incentivar a pratica do mesmo.

(iii) Discriminagio de Prego. Em alguns paises, como nos Esta-
dos Unidos, ¢ ilegal para o vendedor discriminar prego ou ter-
mos relacionados a pregos para produtos de classe e qualidade
semelhante para compradores concorrentes, independente
da participagao de mercado do vendedor. Em outras regides e
paises, a discriminagdo de pregos somente sera ilegal se o ven-
dedor for “dominante”, conforme discutido no tépico Abuso
de Posicao.

Se a discriminagdo de preco puder ser ilegal, independente-
mente de o vendedor ser “dominante”, ha certas circunstan-
cias em que a discriminagdo de preco é permitida. Por exem-
plo, se for necessario um prego mais baixo para satisfazer uma
proposta da concorréncia ao comprador, o vendedor podera
igualar (mas nio ter preco inferior) o preco, desde que o ven-
dedor possa verificar que a proposta da concorréncia é legi-
tima. Alternativamente, o vendedor podera cobrar um prego
menor de um distribuidor ou transformador, se o vendedor
puder demonstrar que o transformador desempenha funcoes
que o distribuidor nio desempenha, e que o desconto é ra-
zoavelmente relacionado aos servigos efetivamente prestados.

De forma semelhante, pagamentos e servicos promocionais
(como programas de propaganda cooperativa) devem estar
disponiveis em termos proporcionalmente iguais a todos os
clientes que sejam concorrentes em cada um dos segmentos
de Mercado.

Devido a complexidade das leis de discriminagdao de pregos,
vocé ndo deve conceder ou autorizar um prego discriminatério
a compradores concorrentes sem ter antes solicitado e obtido



a aprovagdo do Juridico e da Diretoria.

(iv) Abuso de Posicao Dominante ou Monopdlio llegal. Cer-
tos comportamentos tornam-se ilicitos quando a empresa que
os pratica tem uma posi¢do muito forte sobre o mercado, cha-
mada posi¢io dominante. E importante que vocé esteja cons-
ciente da existéncia de um risco de posicdo dominante para
um ou mais segmentos de mercado pelos quais é responsavel.
Havera infracdo as leis de concorréncia se abusar ou mantiver
tal posicdo por conduta excludente ou predatoéria.

“Dominante” ou “poder de monopdlio” significam ter poder de
mercado suficiente para agir independentemente de qualquer
concorrente no mercado, para aumentar pregos ou excluir
concorrentes. Cada pais, através de sua legislagdo especifica,
estabelece os critérios que devem ser levados em consideragao
para determinagdo de uma “posicao de dominio”. Portanto,
é importante consultar o Juridico com respeito as seguintes
praticas (exemplificativas):
+ Precos abaixo do custo médio variavel ou marginal para eli-
minar um concorrente;

+ Redugdo de pregos apenas em uma area especifica, para des-
truir a concorréncia local;

« Uso de poder dominante em um mercado, para obter van-
tagem injusta em outro;

« Recusa injustificada de fornecimento ou negociagao;

« Concessao de descontos ou abatimentos a clientes depen-
dendo de os mesmos comprarem todas as suas necessida-
des, ou parte substancial destas, da Cebrace; e

« Cobranga de precos excessivos.

As seguintes situagdes comerciais devem ser administradas cui-
dadosamente, pois sdo, frequentemente, a causa de processos
envolvendo valores altos referentes a concorréncia, especial-
mente quando uma empresa tem uma posi¢cao “dominante”
ou “posicdo de monopdlio” no mercado. Qualquer empresa
com posicao “dominante” ou “posicio de monopdlio” em um
determinado mercado tem uma responsabilidade particular de
ndo abusar de sua posicdo solida, conduzindo praticas exclu-
dentes ou predatorias, em detrimento de concorrentes atuais
ou potenciais. No caso de duvida, consulte o Juridico para pra-
ticar qualquer ato nas seguintes areas:

a) Término de relacionamento com Clientes. A decisido de
terminar (mesmo que seja por razdes de crédito) o relaciona-
mento comercial com qualquer cliente da Cebrace deve ser




tomada de forma independente e unilateral. Em nenhuma hi-
potese vocé deve tomar uma decisio com base em discussoes
ou acordos com qualquer outro cliente ou potencial cliente ou
com quaisquer pessoas que ndo seja colaborador da Cebrace.

b) Recusa no Fornecimento. A recusa de venda consiste em
recusar o fornecimento de produto ou servico ao adquirente,
distribuidor ou revendedor, dentro das condigdes normais de
mercado.

Como “condigdes normais de mercado” entendem-se o paga-
mento de forma usualmente aceita no mercado vidros (ex.: a
vista, a prazo, em algumas parcelas, com garantia, etc.) e es-
tando este mercado em condi¢des econémicas normais, o que
ndo aconteceria em uma crise na qual fosse necessaria a forma-
¢ao de estoques, por exemplo.

Cabe mencionar que a recusa de venda a um determinado
cliente pode ser entendida como discriminagdo de adquiren-
tes, que também pode ser considerada uma infragdo a ordem
econdmica. Se a discriminagdo ocorre por existéncia de uma
exclusividade, a infragdo pode ser a que sera mencionada no
topico (g).

c) Recusa de negociagdo. A recusa de negociagdo consiste na
recusa em negociar ou contratar um revendedor, distribuidor,
ou fornecedor, caso este ndo atenda as condi¢des de celebra-
¢do do negdcio, que foram impostas unilateralmente pela em-
presa.

d) Vendas abaixo do Custo. As vendas abaixo do custo médio
variavel ou marginal podem ser proibidas em certas circuns-
tancias. As vendas sem lucros ou com lucros marginais tam-
bém apresentam risco substancial, especialmente se o objetivo
for atingir (e enfraquecer) mercados de outros fornecedores.
Tais atos praticados para tirar um concorrente de um mercado
em que a Cebrace tenha posicdo “dominante” ou “posicdo de
monopdlio” pode infringir as leis de concorréncia.

e) Prego excessivo. Em certas circunstancias, precos excessivos
podem ser proibidos se a Cebrace tiver posicdo “dominante”.

f) Praticas de prego promocionais discriminatorias. Como
regra geral, precos, descontos, abatimentos e termos de paga-
mento devem estar disponiveis a todos os clientes que concor-
ram um com o outro na compra dos produtos da Cebrace em
termos iguais. Colocado de forma simples, casos semelhantes
devem ter tratamento semelhante. Vocé deve consultar o Juri-
dico quanto a quaisquer excegdes a politica da Cebrace.



Porém, clientes diferentes podem pagar pregos diferentes pelo
mesmo produto, desde que haja uma justificativa objetiva. Por
exemplo, um cliente que adquira grande volume pode rece-
ber um desconto maior do que um cliente que adquira ape-
nas pequenas quantidades de um produto, desde que todos
os clientes recebam a oportunidade e tenham a capacidade de
atingir um nivel de desconto mais alto. De forma semelhante,
pagamentos e servicos promocionais (ou seja, programas de
propaganda cooperativa) devem estar disponiveis em termos
proporcionalmente iguais a todos os clientes que sejam con-
correntes na revenda de produtos da Cebrace.

Abatimentos concedidos por fidelidade do cliente com base
em compras constantes da Cebrace também podem constituir
abuso em alguns paises, uma vez que efetivamente “vincula”
o comprador para compras futuras, a fim de obter os termos
favoraveis. Em alguns paises, os descontos devem ser estrutu-
rados de forma objetiva, por exemplo, devem se qualificar com
referéncia ao volume de compra efetivo e nao com base em
compras futuras.

Vocé deve revisar, antecipadamente, quaisquer modificagdes
de suas praticas de pregos promocionais com o Juridico se as
propostas contiverem elementos de seletividade ou discrimi-
nagio e, em quaisquer outras circunstancias, quando vocé es-
tiver em duvida.

g) Imposicao de Exclusividade. O elemento essencial das
clausulas de exclusividade é a limitagdo a liberdade de contra-
tar com terceiros, imposta aos fornecedores, revendedores e
distribuidores. Assim, estes estdo proibidos de contratar, por
exemplo, concorrentes da empresa contratante, sob pena de
violarem a clausula contratual de exclusividade e, por isso, se-
rem obrigadas a pagar multas por quebra contratual. A Cebra-
ce estaria violando a lei se impusesse a um terceiro a exclusivi-
dade, sem justificativa econémica.

h) Acordos com Vinculo ou Pacote. Acordos que exijam que
um cliente compre um Produto da Cebrace (“produto vincu-
lante”) para se qualificar para a aquisicdo de outro produto
(“produto vinculado”) podem ser proibidos se a Cebrace ti-
ver poder de mercado substancial ou posi¢ao “dominante” no
mercado. Pode haver algumas excegdes se o acordo de vincu-
lo for exigido por motivos legitimos de salide, seguranca ou
compatibilidade técnica. Porém, o Juridico deve ser consultado
para verificar se a excegdo é aplicavel. Os clientes ndo podem
ser forcados a comprar quaisquer produtos que ndo queiram




comprar a fim de poder comprar os que desejam.

Em qualquer hipdtese, a adequagio de qualquer razdo objetiva
para uma atividade em particular com respeito a um cliente
especifico deve ser avaliada em cada caso. Consequentemente,
vocé deve sempre considerar os atos cuidadosamente e obter
o parecer do Juridico.

C. Relagoes com Fornecedores

1. Questoes sobre Conduta a Considerar

As seguintes situagdes comerciais devem ser administradas
cuidadosamente, uma vez que podem causar processos dis-
pendiosos relacionados a concorréncia. No caso de duvida,
consulte o Juridico ao praticar qualquer ato nas seguintes are-
as:

(i) Indugao de Discriminagao de Prego. Em algumas circuns-
tancias, em alguns paises, induzir ou receber pregos, crédito ou
servigos discriminatérios de um fornecedor intencionalmente
constitui violagdo da lei de concorréncia. Como ha excecdes,
como por exemplo, acompanhar uma proposta da concorrén-
cia, vocé deve consultar o Juridico antes de solicitar ou aceitar
um preco que vocé saiba que pode ser discriminatoério.

(ii) Negociacdao Reciproca. As tentativas de utilizar o poder
de compra da Cebrace para obrigar um fornecedor a adquirir
nossos produtos podem ser ilegais em certas circunstancias.
Vocé deve consultar o Juridico antes de entrar em um acordo
de negociagdo reciproca com um fornecedor.

(iii) Contratos com Requisitos. Os contratos que exigem
que a Cebrace adquira todas, ou parte substancial de suas
necessidades, de um fornecedor, podem ser ilegais se este
ou aquela tiver uma posicao “dominante” ou “posicdo de
monopolio” no mercado. Como politica, a Cebrace adquire
matérias-primas, fornecimentos e outros produtos com base
em preco, qualidade e servigo. Vocé deve consultar o Juridico
antes de celebrar acordo com requisitos.

(iv) Fornecimento Exclusivo. Os contratos que exijam que um
fornecedor forneca com exclusividade toda a sua produgédo ou
parte substancial desta a Cebrace podem ser ilegais se aque-
le tiver posicdo “dominante” ou “posicdo de monopdlio” no
mercado. Vocé deve consultar o Juridico antes de celebrar um
contrato de fornecimento exclusivo.
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PROPRIEDADE
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EVENTOS DO
CLIENTE OU
FORNECEDOR

ATENGAO: Conduta do Fornecedor.

«  Vocé deve estar ciente de qualquer atividade de um forne-
cedor que possa infringir as leis de concorréncia;

«  Declaragdes indicando conhecimento antecipado e que
ndo seja publico da politica de precos de seus concorren-
tes;

n o«

«  Declaragbes de que uma proposta foi “cortesia”, “gratui-

ta”, “simbdlica” ou “cobertura”;

«  Declaragao indicando que os fornecedores discutiram pre-
os;

«  Solicitagdo por um fornecedor para agir como canal para
passar informagdes da concorréncia de um fornecedor a
outros fornecedores;

« Algumas jurisdicbes podem considerar ambas as partes
responsaveis se forem verificadas violagdes da lei de con-
corréncia e se for determinado que o “cliente” tinha co-
nhecimento da intengdo do fornecedor de violar a referida
legislagao.

As leis de propriedade intelectual e as Leis de Concorréncia
tém um objetivo comum de promover a inovagido e proteger
o bem-estar do consumidor. Os direitos de patente sio uma
excecdo da lei de concorréncia em geral, pois ddo um “mo-
nopolio limitado” ao proprietario da patente. Entretanto, é
possivel violar a lei de concorréncia por abuso ou mau uso do
monopdlio limitado. Questdes semelhantes podem surgir nas
areas de know-how, direitos autorais e marcas de comércio.
As questdes podem ser complexas e, portanto, ndo é possivel
oferecer orientagdo detalhada dentro deste Manual. Se vocé
estiver envolvido em qualquer das referidas questdes (paten-
tes, marcas de comércio, know-how, direitos autorais) espe-
cialmente se envolver licenciamento de direitos, vocé deve
consultar o Juridico para assegurar-se de que esta agindo em
cumprimento da lei.

Os negbcios dentro da Cebrace podem, algumas vezes, envol-
ver eventos aos quais comparecam clientes ou fornecedores.
Tais eventos podem ser dias de “Reconhecimento ao Cliente”
ou de “Reconhecimento ao Fornecedor” ou podem ser aniver-
sarios das instalagbes ou saidas para as quais sejam convidados
clientes ou fornecedores. Os beneficios de tais eventos podem
ter um impacto positivo nas relagdes comerciais. Se a Cebrace
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SOLICITAGOES
GOVERNAMENTAIS
DE INFORMAGOES
OU INVESTIGAGOES

IX

CRIANDO E
REDIGINDO
DOCUMENTOS

estiver recebendo em algum evento, deve ser tomada cautela
especial para garantir que as atividades ndo infrinjam sua poli-
tica e/ou as leis de concorréncia.

Os convites a Clientes ou Fornecedores devem conter um avi-
so de que os concorrentes do cliente ou fornecedor podem
estar presentes e que estes devem assegurar-se de que sejam
adequadamente cumpridas todas as politicas de cumprimento
das diretrizes de concorréncia da sua empresa. Os colaborado-
res Cebrace que organizarem o evento devem tomar bastante
cuidado para que os concorrentes nao sejam colocados juntos
durante as atividades.

A politica da Cebrace é cooperar com as autoridades gover-
namentais na busca de informagdes referentes as suas opera-
¢oes. Ao mesmo tempo, a Cebrace tem o direito a protegdes
oferecidas por lei em beneficio das pessoas que estejam sendo
investigadas. Portanto, se um representante do governo soli-
citar copias de documentos, acesso a arquivos ou a oportuni-
dade de entrevistar ou interrogar vocé, ele deve ser informado
que embora seja politica cooperar com todas as autoridades, a
questdo deve ser encaminhada, inicialmente, ao Juridico. Esse
procedimento deve ser observado se a solicitagao for feita por
escrito (por exemplo, por meio de carta, intimagéo, etc.) ou em
forma de visita pessoal.

Em todos os casos, deve ser solicitada a devida identificagdo e
ser feito contato imediato por telefone com o Juridico. Nao dé
nenhuma informagdo sem ter antes conversado com o Juridi-
co. Nédo destrua documentos e envide todos os esforcos para
garantir que todos os documentos sejam preservados. Nao
pratique nenhum ato inadequado que possa afetar a posi¢ao
da Cebrace durante o interrogatério ou a investigagao.

Nao deve haver expectativa de confidencialidade e qualquer
documento pode ser usado como prova pelas autoridades de
concorréncia. Mesmo e-mails excluidos e outras comunicagdes
eletrénicas podem ser recuperados e usadas como prova. To-
dos os documentos devem ser redigidos com clareza e cuida-
dosamente, para evitar interpretagdo errada. Isto inclui, sem
limitagdo, memorandos, relatérios, notas e memorandos inter-
nos, e-mails, atas ou transcri¢do de conferéncias, de reunides e
de comunicagdes por telefone, notebooks, jornais, diagramas,
apresentac0es, graficos, mapas e outros desenhos, filmes, slides
e outros registros eletrénicos e impressos.

Algumas vezes, em virtude de ambiguidade ou exagero, as co-
municagdes podem dar a impressdo incorreta de que houve
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contato com concorrentes com respeito a precos ou outras
questdes que sejam sensiveis em termos de concorréncia. As
impressOes sdo baseadas no que nido é dito e ndo no que vocé
quis dizer, e uma escolha infeliz de palavras pode tornar suspei-
to um ato perfeitamente legitimo.

Seguem as diretrizes para vocé observar ao redigir documen-
tos, memorandos e e-mails, apresentagdes orais e semelhantes:

O que nao fazer:

Nao faga seu contato inicial com o Juridico por escrito. Vocé
deve providenciar um encontro pessoal ou contata-lo por
telefone.

N&do use palavras que sugiram comportamento secreto ou
ilegal, como “favor destruir apds ler” ou “eu
dizer isso, mas” ou “isto pode néo ser legal, Mas...".

Nao exagere a importancia da posicdo competitiva da Ce-
brace ou nossa estratégia de marketing ou produgédo. Por
exemplo, ndo use termos como “posicao dominante” indi-
cando que qualquer determinado ato “enfraquecera a con-
corréncia”, nem declare que somos “lideres em termos de
prego”.

Ndo fale em termos de “poder de mercado”, “alavancagem”,
mas refira-se a Cebrace como “uma empresa lider” e ndo
como “a empresa lider”.

n o«

Nao use “termos de guerra”, tais como “esmagar”, “bloque-
ar” ou “derrotar a concorréncia”.

Nio descreva as atividades competitivas dos concorrentes
ou clientes como sendo indesejadas ou injustas. Os clientes
sao perdidos e ndo “roubados”; o corte de prego nédo é “an-
tiético”, e clientes que cobram precos inferiores aos dos de-

n o«

mais ndo sdo “dissidentes”, “cowboys” ou “irresponsaveis”.

Nao sugira que um cliente ou uma classe de clientes esta re-
cebendo tratamento especial, mediante o uso das palavras
“apenas para vocé”.

Ndo use termos que deem a ideia falsa de que vocé colabo-
rou com os concorrentes, ou seja, “contrato da inddstria”
ou “politica da industria”.

Ndo sugira que pode ter havido algum tipo de entendimen-
to com um concorrente, como “X esta seguindo nossa con-
duta” ou “X nio esta aderindo aos nossos pregos”.

Nao use expressGes que possam parecer irreverentes, ou
como se vocé estivesse falando em cddigo. Por exemplo,
refira-se a um concorrente pelo nome e ndo como “nossos
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amigos da Alemanha”. Use apenas nomes-codigo para se re-
ferir a projetos legitimos que sejam confidenciais.

- Nao distribua documentos mais amplos em escopo do que
necessario, para reduzir o risco de terceiros obterem mate-
rial que possam pretender usar contra a Cebrace.

« Nao mantenha arquivos e registros velhos por tempo maior
do que necessario ou exigido por lei. Vocé deve seguir o
Procedimento Administrativo GAF/07-00.

« Nao distribua documentos confidenciais que estejam sujei-
tos a privilégio cliente-advogado a quaisquer outras pessoas
fisicas, sem o consentimento do Juridico.

« Nao presuma que o contato com o Juridico signifique apro-
vacdo para a pratica de determinada conduta.

O que fazer

- Faga a seguinte pergunta a vocé mesmo, se o seu documen-
to fosse publicado na pagina de capa de um jornal, estaria
claro que vocé agiu de forma ética e responsavel e em cum-
primento da lei de concorréncia (“norma de jornal”);

- Redija de forma positiva e declare sua intengao e objetivo
positivamente. Ndo declare sua intengao de “vencer” seus
concorrentes, ao invés disso, explique de que forma vocé
aumentara sua lucratividade;

« Tome cuidado especial ao redigir e responder e-mails, uma
vez que eles sdo, frequentemente, usados como ferramenta
de conversacio;

« Crie o minimo de documentos possivel para assegurar-se de
que os documentos que VOcé prepara sao precisos e acura-
dos e ndo ddo margem a problemas da lei de concorréncia;

+ Mencione a fonte sempre que for citar algum dado. Como
fontes, podem ser mencionadas “informagdes obtidas de
fontes publicas, tais como jornais e revistas especializadas,
“informagdes coletadas a partir de comentarios de clientes”.

No caso de apresentagoes, graficos e relatorios:

« Logo e nome da Cebrace: nenhum documento enviado
pela Cebrace, seja por seus colaboradores ou diretores, deve
ser elaborado sem o logo e nome da Cebrace. Preferencial-
mente, os documentos enviados devem respeitar as cores
da empresa;

« Nome Cebrace: todos os documentos produzidos pela

Cebrace, seus colaboradores ou diretores, devem conter o
nome Cebrace em todas as suas folhas. Apenas planilhas em
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Excel estdo dispensadas desta pratica, mas devem conter o
nome Cebrace em seu titulo;

- Slides Cebrace: nenhum empregado ou Diretor da Cebrace
esta autorizado a modificar ou acrescentar informagdes em
slides com fundo ou cores das socias. Se as informagoes fo-
rem solicitadas pelas Socias, elas devem ser transmitidas por
e-mail ou impressas, enviadas como documentos Cebrace,
para que, posteriormente, tenham seu formato modificado
pelas Sdcias;

« Folhas numeradas: todos os documentos enviados pela Ce-
brace, impressos ou em arquivo eletrénico, devem ter suas
folhas numeradas (evita que paginas sejam acrescentadas
sem que o empregado da Cebrace perceba);

+ Proibigao de circulagdo: todos os slides Cebrace devem con-
ter, no seu rodapé, a frase “informagéo exclusiva da Cebrace.
A circulagio além do seu primeiro destinatario ndo é permi-
tida, salvo autorizagdo expressa da Diretoria.” Isso evita que
o destinatario da mensagem transmita os slides sem autori-
zagdo da empresa;

Contate o Juridico antes de assumir qualquer compromisso es-
crito, se vocé estiver lidando com uma area sensivel.

Lembre-se que documentos que contenham terminologia ina-
propriada e negligente podem fazer uma conduta perfeitamen-
te legal parecer suspeita. O tempo investido em uma redagao
clara e com observancia dessas diretrizes é parte importante
de nosso esforco de cumprimento da lei de concorréncia. O
departamento Juridico tera satisfagdo em assisti-lo e em res-
ponder a quaisquer dividas que vocé possa ter.

O objetivo deste Manual é melhorar seus conhecimentos so-
bre esta matéria e encoraja-lo a buscar um parecer juridico e
a sinalizar eventuais infragdes toda vez que tiver uma duvida
sobre a legalidade de suas proprias praticas ou do comporta-
mento de outros operadores do mercado. Nds ndo esperamos
que vocé se torne um perito em direito da concorréncia, mas
queremos alerta-lo das graves consequéncias que uma violagdo
do direito da concorréncia pode trazer para a situagao finan-
ceira da Cebrace, sua reputagdo e o sucesso de suas atividades
futuras, bem como, em alguns casos, sua situagdo pessoal.




ANEXO 1:
CUMPRIMENTO
DAS LEIS DE
CONCORRENCIA -
DICAS PRATICAS

O que fazer em caso de...

descoberta ou suspeita de
pratica sistematicamente
proibida?

descoberta ou suspeita de
pratica em andamento que
pode ser ilicita em fungdo das
circunstancias?

contato oral ndo solicitado da
parte de um concorrente para
abordar um tema que constitui
uma pratica sistematicamente
proibida?

contato ndo solicitado por meio
eletrénico ou por escrito por
parte de um concorrente para
abordar um tema que constitui
uma pratica sistematicamente
proibida?

descoberta de que uma
associagdo de classe e/ou
sindicato ndo oferece a vocé as
garantias acima previstas?

acesso a informagdes sensiveis
relativas a uma sociedade

que nio é concorrente de sua
propria atividade, mas que é
concorrente de uma das sécias?

reclamagdo de um cliente
reprovando seu entendimento
com um concorrente?

projeto de discussdo com um
concorrente sobre um tema
que parega licito a vocé?

descoberta de que uma pratica
aparentemente tradicional e
bastante conhecida dentro da
Cebrace parece estar contraria
as prescricoes do presente
Manual?

Alerte assim que possivel,
verbalmente, o Juridico, que o
aconselhara.

Consulte o Juridico.

Recuse a discussdo e comunique
imediatamente seus superiores
hierarquicos, guardando uma
nota sobre a ligagao telefénica.

Responda que o tema nao
pode ser discutido, alerte seus
superiores hierarquicos, ndo
destrua a mensagem eletrénica
ou a carta.

Nao participe de suas atividades
enquanto o problema nio for
resolvido.

Abstenha-se sistematicamente
de comunicar estas informagdes
aos colaboradores do grupo
envolvidos nesta atividade
concorrente. Fale do problema
com o Juridico.

Fale imediatamente tanto com
seus superiores hierarquicos
quanto com o Juridico; ndo
subestime o contetildo da
reclamagdo; mostre ao seu
correspondente que vocé ndo
acredita que o risco seja real,
mas que sua reclamagéo sera,
no entanto, levada seriamente
em consideragao.

Nio se aproxime, mesmo que
informalmente, do concorrente
antes de ter a atitude validada
pelo Juridico.

Nao deduza a licitude de

uma pratica com base em seu
carater tradicional e por ser
bem conhecida. Fale com seus
superiores e com o Juridico.
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