
Si vous avez des questions sur les lignes
directrices présentées dans ce document ou
si vous avez connaissance d'une situation qui
enfreint ces règles, contactez le
Déontologue de votre entité.
Toutes ces requêtes et alertes seront traitées de
manière confidentielle.
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Wartoci etyczne od zawsze znajdoway si w centrum uwagi 
SUEZ, zarówno jeli chodzi o jej strategi, jak i rozwój.

Dziaamy pod jedn mark ze wspóln misj
“Już teraz kształtujmy zrównoważone środowisko!”, dlatego 
absolutnie kluczowe jest przestrzeganie wartoci etycznych 
Grupy przez wszystkich jej pracowników.

Niniejszy przewodnik o etyce w relacjach handlowych zosta 
przygotowany, aby potwierdzi nasze wartoci oraz 
przekaza pracownikom praktyczne wskazówki przy 
codziennym stosowaniu zasad etycznych. Przewodnik ten 
stanowi jeden z punktów odniesienia w zakresie etycznego 
zachowania w caym spektrum relacji biznesowych. 

Kluczowe znaczenie ma to, aby wszyscy pracownicy 
stosowali si do tych zasad. Wartoci etyczne stanowi 
fundament dziaa SUEZ i jej ducha walki, dlatego zgodno
dziaa z zasadami etycznymi Grupy jest absolutnie
niezbdna dla osignicia naszej ambicji bycia globalnym 
liderem w wiadczeniu usug rodowiskowych. Wartoci te 
stanowi warunek dumy, któr wszyscy czujemy jako cz
Grupy.

Oczekuj, e kady z Was bdzie stosowa si do wartoci 
etycznych opisanych w tym dokumencie, potwierdzajc w ten 
sposób zaangaowanie SUEZ w zakresie etyki oraz 
przyczyniajc si do wspólnego osigania sukcesu przez 
nasz Grup.

Bertrand Camus 
Dyrektor Generalny



wstp

etyka w relacjach handlowych

Niniejszy praktyczny przewodnik zatytuowany
„Etyka w relacjach handlowych” przedstawia
zasady etyczne firmy SUEZ obowizujce w
relacjach handlowych, zgodnie z
podstawowymi zasadami okrelonymi w
Karcie Etycznej Grupy (opisanymi w
Zaczniku). Stanowi on uzupenienie
przewodnika „Etyka w praktyce” oraz innych
dokumentów Grupy i jej podmiotów i zawiera
dodatkowe instrukcje dla pracowników Grupy
dotyczce szerokiego spektrum relacji
handlowych. 

Praktyczny przewodnik jest elementem
zaangaowania firmy SUEZ w podnoszenie
standardów etycznych w relacjach
biznesowych oraz w kierowanie
zachowaniami pracowników podczas ich
codziennych interakcji z rónymi podmiotami,
w ramach relacji handlowych.



Niniejszy dokument okrela wytyczne bdce
obowizkowym punktem odniesienia dla pracowników
Grupy.

Jako e wyczerpujce opisanie w przewodniku
wszystkich sytuacji, w których mog znale si
pracownicy, nie jest moliwe, pracownicy maj prawo
zgasza wtpliwoci lub pytania dotyczce penego
zrozumienia tych zasad oraz ich konsekwencji w
praktyce.

Aby omówi te pytania i zoy sprawozdanie z
praktycznego zastosowania zasad, naley skonsultowa
si z kierownictwem, z lokalnym Ekspertem ds. Etyki
oraz z lokalnym dziaem prawnym.
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Dane kontaktowe lokalnego Eksperta ds. Etyki
dostpne s w sieci intranet kadej z jednostek.
Mona równie wysa prob o udostpnienie
danych na adres ethics@suez.com
Bezporedni kontakt z Ekspertem ds. Etyki jest
take moliwy pod adresem: 
ethics@suez.com



zasada pomocniczoci
Menederowie ponosz gówn odpowiedzialno za
dostosowanie tych zasad do lokalnych regulacji i kontekstu, jak
równie maj obowizek upewnienia si, e wszyscy ich
podwadni znaj i rozumiej tre zasad.

Odpowiadaj take za pomaganie pracownikom i zachcanie
ich do omawiania problemów etycznych i wtpliwoci
dotyczcych zastosowania zasad. Menederowie powinni
niezwocznie informowa swojego bezporedniego
przeoonego lub Eksperta ds. Etyki o wszelkich trudnociach
napotkanych podczas stosowania tej polityki. Do menederów
naley take weryfikacja, czy ich pracownicy prawidowo
stosuj si do zasad, których przestrzeganie jest od nich
wymagane. 

Niemniej jednak, menederowie daj swoim pracownikom
komunikat o etycznym zachowaniu i o znaczeniu
przestrzegania zasad przede wszystkim poprzez swoje
przykadne zachowanie.

Kady, bez wzgldu na zajmowane stanowisko, ponosi
odpowiedzialno za swoje zachowanie oraz konsekwencje
swoich decyzji. Jeeli pracownik zachowa si nieetycznie, moe

Praktyczny przewodnik ma zastosowanie do
wszystkich podmiotów firmy SUEZ.
Przestrzeganie zasad okrelonych w niniejszym
dokumencie obowizuje wszystkich pracowników
uczestniczcych w relacjach handlowych z klientami,
organizacjami konsumenckimi, organami publicznymi i
prywatnymi, partnerami, konkurentami,
podwykonawcami oraz dostawcami towarów i usug. 
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Wszyscy pracownicy
Grupy maj obowizek
postpowa zgodnie z
wartociami etycznymi
Grupy, a w
szczególnoci z
zasadami okrelonymi
w niniejszym
przewodniku. Powinni
take promowa
powysze zasady poza
Grup i gwarantowa,
e Grupa wspópracuje
z podmiotami, które
równie zobowizuj
si ich przestrzega.

zakres zastosowania
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W razie potrzeby,
pracownicy powinni
zasiga porady w
sprawie
praktycznego
zastosowania
zasad okrelonych
w niniejszym
przewodniku. 

W razie pyta dotyczcych wytycznych zawartych w niniejszym
dokumencie lub w razie uzyskania informacji o braku zgodnoci z
wytycznymi, prosimy o kontakt z lokalnym Ekspertem ds. Etyki.

Wszystkie pytania i ostrzeenia tego typu bd traktowane poufnie.

podlega, w zalenoci od okolicznoci, sankcjom
dyscyplinarnym, administracyjnym, a nawet sankcjom cywilnym
lub karnym. W przypadku wydania nieetycznej instrukcji, win
ponosi zarówno osoba j wydajca, jak równie osoba j
wykonujca. Kady, kto znajdzie si pod naciskiem, aby dziaa
wbrew zasadom Grupy, powinien bez wahania porozmawia z
osob, która udzieli odpowiedniego wsparcia.

Zasiganie porady lub zgaszanie incydentu
zwizanego z etyk
Z uwagi na zoono i rónorodno sytuacji oraz konieczno
zniechcania do zachowa nieetycznych, zalecamy
pracownikom omawianie tych kwestii ze swoimi przeoonymi, z
innymi menederami o kwalifikacjach odpowiadajcych danemu
zagadnieniu (zasoby ludzkie, bezpieczestwo, prawo itp.),
przedstawicielem personelu, o ile zezwala na to prawo, oraz -
oczywicie - z Ekspertem ds. Etyki z danej jednostki lub
Ekspertem ds. Etyki Grupy. Rozmowy te s cile poufne.
Ponadto, kady kto w dobrej wierze wyraa zaniepokojenie
dotyczce kwestii etycznych lub zgodnoci z zasadami, nie
bdzie naraony na jakiekolwiek sankcje w wyniku podjcia
inicjatywy.

Pracownicy powinni równie zgasza menederom lub
Ekspertowi ds. Etyki ze swojej jednostki wszelkie sytuacje, o
których wiedz, e mog stanowi naruszenie zasad etycznych
okrelonych w niniejszym przewodniku.

Wicej informacji na temat roli Ekspertów ds. Etyki mona
znale w Karcie Etycznej Grupy oraz w przewodniku „Etyka w
praktyce”.
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Definicja korupcji obejmuje cae spektrum relacji handlowych.
Dziaania takie s zabronione wobec klientów i ich doradców
technicznych, jak równie konkurentów, partnerów, dostawców
lub podwykonawców.
Korupcj mona zdefiniowa jako zachowanie osoby, która
prosi o prezent lub przyjmuje prezent lub, bardziej ogólnie,
przysug, aby uzyska lub utrzyma korzy biznesow lub
inn nienalen korzy w ramach dziaalnoci na poziomie
krajowym lub midzynarodowym. 
• Korupcja moe by bezporednia lub porednia (tj. dziaanie

przez poredników lub na rzecz osoby trzeciej).
• Korupcja moe by aktywna (proponowanie, obiecanie lub

domaganie si korzyci) lub pasywna (przyjmowanie
korzyci).

• Korupcja moe przyjmowa form materialn w postaci
prezentów lub innych korzyci, w tym midzy innymi
finansowych (usug lub korzyci innego typu, np. zatrudnienie
osoby powizanej), bez wzgldu na ich warto.

• Korupcji mona dopuci si wzgldem funkcjonariusza
publicznego, urzdnika wybranego w wyborach lub osoby
penicej obowizki polityczne lub osoby prywatnej.

• Korupcja moe zosta objta sankcjami, nawet jeli doszo do
niej za granic danego kraju.

zasady antykorupcyjne
W Grupie obowizuje zasada „zero tolerancji” dla
korupcji.
Dziaania korupcyjne s nielegalne i nieetyczne. Stoj
w sprzecznoci z wartociami etycznymi Grupy i
powanie naruszyyby reputacj Grupy. Zagroziyby
dziaalnoci na globalnym szczeblu Grupy, zarówno w
sektorze publicznym, jak i prywatnym,.

Wszelkie pytania lub
wtpliwoci w sprawie
rodzaju dziaa, które
mog stanowi
korupcj, naley
kierowa do
kierownictwa,
lokalnego dziau
prawnego lub
lokalnego Eksperta
ds. Etyki.
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W kontekcie procedury przetargowej
dla podmiotu rzdowego, przedstawiciel

wadzy publicznej poinformowa mnie,
e byoby lepiej, gdybymy zlecili

wykonanie czci usug wskazanej
przez niego firmie. Po zbadaniu sprawy
dowiedziaem si, e firm t zarzdza

jego przyjaciel.
Czy mog si na to zgodzi? 

Przedstawiciel wadzy publicznej
nie moe narzuca, e wykonawc
zamówienia ma by wskazany
podwykonawca, z którym cz go
bliskie zwizki. 
Tak propozycj naley odrzuci,
poniewa jest to forma korupcji
poredniej, i trzeba zgosi j
kierownictwu i dziaowi prawnemu. 

Procedura przetargowa jest w toku i
wiem, e córka dyrektora firmy, który

ogosi przetarg, ubiega si o sta.
Wydaje si, e jeli zatrudnimy j jako

staystk, bdziemy mieli wiksz
szans wygra przetarg. 

Czy powinienem to zrobi? 

Nie mona zatrudnia pracownika
potencjalnego klienta ani krewnego
lub przyjaciela dyrektora, aby
zwikszy swoje szanse na
wygranie przetargu. 
Jest to forma aktywnej korupcji,
nawet jeli sama korzy nie jest
finansowa, namacalna ani
bezporednia.

Przeprowadzam transakcj w innym
kraju. Funkcjonariusz publiczny doradza

mi, abym zatrudni lokalnego
„konsultanta”, którego zna i który

pomoe w przyspieszeniu procedury
uzyskiwania wszystkich niezbdnych

zezwole od wadz lokalnych. 
Czy moemy si zgodzi na

zatrudnienie i opacenie tego
konsultanta? 

Taka rekomendacja jest podejrzana.
Zatrudnienie konkretnego konsultanta
wskazanego przez funkcjonariusza
publicznego prawdopodobnie byoby
równoznaczne z zabronion opat
przyspieszajc tok sprawy. 
Naley poinformowa o tym
kierownictwo i lokalny dzia prawny.
W kadej sytuacji wymagane jest
przestrzeganie Procedury dla
Konsultanta Handlowego lub
Instytucjonalnego. 

?

?

?
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Opaty przyspieszajce tok sprawy, tj. opaty
dokonywane w celu nakonienia funkcjonariuszy
publicznych do penienia ich funkcji, w tym wydania
licencji lub zezwole, lub wykonania formalnoci
celnych, s co do zasady zabronione. 

Prosimy o kontakt z dziaem prawnym w celu
uzyskania informacji o zasadach lokalnych.
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Definicja poj : prezenty akceptowalne i nieakceptowalne
Wrczanie i przyjmowanie prezentów lub korzyci jest
dozwolone w okrelonych warunkach: 
• Praktyki te musz by bezwzgldnie zgodne ze wszystkimi

przepisami prawa odnoszcymi si do Grupy (w tym z
zagranicznymi przepisami prawa majcymi zastosowanie do
czynów popenionych poza danym terytorium). Praktyki
powinny by zgodne z zasadami etycznymi Grupy. Naley
zwraca szczególn uwag na zasady dotyczce
funkcjonariuszy publicznych.

• Prezent mona przyj, jeli zostay spenione nastpujce
warunki:
moment wrczenia prezentu: wrczanie lub przyjmowanie
prezentów w okrelonym czasie w cigu roku, na przykad
podczas dni ustawowo wolnych od pracy, moe by tradycj,
jednake prezentów nigdy nie naley wrcza ani przyjmowa
bezporednio przed podjciem decyzji (np. o udzieleniu
zamówienia);
warto prezentu i czstotliwo jego wrczania:
czstotliwo wrczania prezentów i gestów wyraajcych
gocinno oraz ich rozsdna warto podlegaj ocenie
zgodnie z lokalnymi przepisami prawa i kosztami utrzymania,
aby zapewni neutralno procedury podejmowania decyzji
przez kad ze stron relacji biznesowej;
intencje rónych stron: nikt nie powinien prosi o prezent
ani wrcza prezentu w celu wywarcia wpywu na zachowanie
innych osób. Prezent nie moe nigdy zakóca podejmowania
bezstronnych decyzji. Musi by wrczany lub przyjmowany w
dobrej wierze.

polityka dotyczca prezentów 
Prezenty, gocinno, rozrywka lub inne korzyci
mog pomóc zacieni relacje handlowe z klientami
lub dostawcami. Jednak praktyki te mog w niektórych
przypadkach by postrzegane jako nieuczciwe
korzyci i mog stanowi naruszenie zasad etycznych
i/lub akt korupcji.
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Zasady obowizujce w Grupie:

• Prezenty musz by wrczane lub przyjmowane absolutnie w
drodze wyjtku, a ich warto ma by ograniczona.

• Prezentów nie mog wrcza ani przyjmowa strony trzecie
bdce krewnymi lub przyjaciómi.

• Kada jednostka ustala zasady wrczania lub przyjmowania
prezentów przez pracowników. Zasady te powinny okrela
maksymaln kwot takich prezentów (lub róne limity dla
rónych obszarów geograficznych) oraz procedur
zatwierdzania angaujc kierownictwo najwyszego
szczebla, w przypadku wyjtkowych prezentów
przekraczajcych ten limit. Zasady powinny zosta wczeniej
zatwierdzone przez Eksperta ds. Etyki Grupy.

• Kade zaproszenie wrczone lub otrzymane w kontekcie
zawodowym wymaga uprzedniego zatwierdzenia przez
kierownictwo oraz Eksperta ds. Etyki z lokalnej jednostki.

• Kierownictwo kadej z jednostek Grupy wdraa procedur
identyfikacji. Naley sporzdzi sprawozdanie roczne lub
rejestr prezentów przekraczajcych progi ustalone lokalnie,
zgodnie z powyszym opisem. Prezenty takie powinny
równie by zgaszane przez Ekspertów ds. Etyki w ich
rocznych sprawozdaniach na temat etyki.

Tak jak w przypadku
rónych sytuacji
opisanych w
niniejszym
przewodniku,
kierownictwo powinno
zachowywa w tym
wzgldzie szczególn
ostrono. Dziaania
pracowników musz
by uczciwe,
niezalene,
realizowane w dobrej
wierze, ostrone i
przejrzyste.
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Wyjazdy techniczne

Z uwagi na charakter dziaalnoci Grupy, z punktu widzenia
handlowego przydatne moe okaza si organizowanie wyjazdów
technicznych dla potencjalnych klientów. Pracownicy Grupy
równie mog by zapraszani na takie wyjazdy przez dostawców
lub podwykonawców.

Niemniej jednak wyjazdy te mog odby si wycznie, jeli:
• s zgodne z wyej okrelonymi zasadami;
• ich charakter jest czysto zawodowy i uczestnicz w nich

wycznie odpowiednie grupy zawodowe;
• s organizowane w najbliszej lokalizacji wyposaonej w

odpowiedni technologi (teren, targi branowe...);
• koszty wyjazdu s rozsdne i uzasadnione i dotycz

wycznie dziaalnoci zawodowej.

Pamitaj
Zasady te dotycz relacji z lokalnymi lub
zagranicznymi organami wadzy publicznej
oraz z podmiotami prywatnymi.
Niezbdna jest konsultacja z kierownictwem.
Wskazane moe okaza si zachowanie na
pimie podjtych decyzji, zwaszcza tych, które
wymagay szczegóowego omówienia przez
kilka osób.
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Jeli masz jakiekolwiek wtpliwoci, jeli
stoisz w obliczu problemu, który wydaje
si niejasny, nie zwlekaj i skontaktuj si z
lokalnym Ekspertem ds. Etyki.

Wanie domknlimy wan
transakcj.

Czy mog zaprosi klienta do
restauracji?

Transakcja zostaa zrealizowana.
Moesz zaprosi klienta, ale
pamitaj, e posiek nie moe by
zbyt drogi, musi mieci si w
granicach przyjtych w Twojej
jednostce.

W okolicy Nowego Roku otrzymaam
drogi prezent od klienta. 

Czy mog go przyj?

Podczas niektórych dorocznych
wit, wrczanie i przyjmowanie
prezentów jest tradycj. Jednak
prezenty te nie mog by zbyt
kosztowne (powinny mieci si w
granicach okrelonych dla Twojej
jednostki). Jeeli jest inaczej,
musisz odmówi przyjcia
prezentu. Jeli sdzisz, e wpynie
to negatywnie na relacj
biznesow, porozmawiaj z
kierownictwem o moliwym
rozwizaniu problemu.

?

?
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Zasady obowizujce w Grupie
• Wybrane inicjatywy musz by bezwzgldnie zgodne z

lokalnymi przepisami prawa oraz celem Grupy i z Kart Etyki.

• W Grupie obowizuje zasada powstrzymywania si od
finansowania dziaalnoci politycznej. W krajach, gdzie
dopuszcza si finansowanie tego typu, Grupa moe, w
okrelonych warunkach, rozway datki lub formy wsparcia. W
kadym razie powinny one ogranicza si do minimum i
stanowi wyjtek, jak równie nie mog wiadczy o
stronniczoci ani uprzedzeniu. Ponadto przed udziaem w
wydarzeniu politycznym w charakterze przedstawiciela Grupy
naley uzyska zgod kierownictwa i speni wymogi
dotyczce poufnoci i sprawozdawczoci. Podmiotom SUEZ
zabrania si przekazywania rodków na finansowanie
instytucji, stron lub kandydatów goszcych opinie
niedemokratyczne lub sprzeczne z prawami czowieka.

• Wymogi Procedury Grupy lub, w stosownych przypadkach,
Procedury dotyczcej sponsoringu, patronatu i
partnerstwa w lokalnej jednostce biznesowej musz zosta
spenione przed wykonaniem odpowiednich umów.

patronat i sponsoring

Firmowe inicjatywy patronackie i partnerskie s dozwolone w
wietle stosownej polityki Grupy. Odzwierciedlaj one
obywatelskie podejcie zakadajce odpowiedzialno
spoeczn. 
Ponadto wskazuj na wol Grupy do promowania i ochrony
praw czowieka na poziomie caej Grupy. 
Grupa dziaa jak korporacyjny obywatel i popiera inicjatywy
dotyczce spoecznoci, kultury, rodowiska i biorónorodnoci
oraz solidarnoci i integracji gospodarczej i spoecznej. 

Zapoznaj si z
Procedur
dotyczc
sponsoringu,
patronatu i
partnerstwa w
Twojej jednostce
biznesowej.
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relacje z
klientami
Podmioty SUEZ musz podtrzymywa i promowa
integralno w relacjach biznesowych z klientami. 
Musz dziaa zgodnie ze standardami etycznymi
Grupy, przestrzega wszystkich stosownych przepisów
prawa (zwaszcza regulacji dotyczcych konkurencji) i
szanowa prawa czowieka.
Musz szanowa zasady uczciwej konkurencji oraz
dziaa w sposób przejrzysty i uczciwy. Grupa ma
obowizek zapewni klientom i partnerom
profesjonalne standardy oraz jako obsugi, jakiej
oczekuj, dotrzymywa obietnic i dostarcza
prawdziwych, wyczerpujcych informacji w celu
utrzymania dugoterminowych relacji.

Pamitaj
Gdy jednostka Grupy decyduje si zatrudni
konsultantów handlowych lub
instytucjonalnych, naley przestrzega
stosownej procedury Grupy.
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Korzyci mog zosta uznane za nieuczciwe bez wzgldu na:
• rodzaj zamówienia (publiczne lub prywatne);
• moment przyznania korzyci - moe znacznie wyprzedzi

moment urzeczywistnienia korzyci;
• korzy osobist (lub jej brak) dla osoby przyznajcej korzy:

zachowanie takie róni si od aktów korupcji i niekoniecznie
jest z nimi zwizane;

• form korzyci.
adna jednostka Grupy nie moe czerpa korzyci z
nieuprawnionych przywilejów, w tym ogranicze wolnego
dostpu do rynku oraz równoci pomidzy konkurentami,
zabronionych na mocy stosownych przepisów prawa.
Wszyscy pracownicy maj obowizek informowania swoich
menederów o wszelkich propozycjach zapewnienia
nienalenych korzyci, zoonych przez jednostk Grupy.

nienalene korzyci
ograniczenie konkurencji
Firma otrzymuje nienalen korzy, gdy jest
faworyzowana wzgldem konkurentów w sposób
niezgodny z prawem. Mówic bardziej ogólnie,
pracownicy musz bezwzgldnie powstrzymywa si
od wszelkich dziaa zmierzajcych do uzyskania
korzyci lub przywileju, stanowicych ograniczenie
uczciwej konkurencji.

Jeli masz
jakiekolwiek
wtpliwoci lub
jeli stoisz w
obliczu problemu,
który wydaje si
niejasny, nie
zwlekaj i skontaktuj
si ze swoim
menederem lub z
lokalnym
Ekspertem ds.
Etyki.

etyka w relacjach handlowych



Urzdnik wybrany w wyborach
lokalnych mówi mi, e jego miasto

ogosi wezwanie do skadania ofert dla
projektu, który prawdopodobnie
zainteresuje Grup. Proponuje

przekazanie mi instrukcji dla oferentów
przed ich oficjaln publikacj, tak bymy

mogli si do nich odnie, a miasto
mogo dostosowa je do naszych

preferencji zanim zostan
upublicznione. Nie prosiem tego

urzdnika o tak przysug ani nie
obiecaem w zamian adnej korzyci.

Czy mog przyj t
propozycj?

Istnieje due prawdopodobiestwo,
e oferta ta jest nielegalna i moe
bezzasadnie faworyzowa Grup
na tle konkurencji. W takim
wypadku nie moe zosta przyjta.
Naley poinformowa o niej swoje
kierownictwo, dzia prawny oraz
lokalnego Eksperta ds. Etyki.
Ponadto bez wtpienia sprzeczne z
zasadami etycznymi Grupy byoby
zasugerowanie klientowi, aby:
• umieci w wezwaniu do

skadania ofert nieuzasadniony
wymóg techniczny, który byby na
tyle konkretny, e automatycznie i
bezprawnie faworyzowaby Grup
na tle konkurencji;

• w sposób nieuzasadniony powoa
si na wyjtki od zasad udzielania
zamówie publicznych (w tym
sztuczny podzia na mae
zamówienia o rónym zakresie,
powoanie si na awaryjno lub
specyficzno technologii,
odwoanie si do „poprawki” do
istniejcego zamówienia o bardzo
szerokim zakresie) wycznie w
celu wykluczenia konkurencji i
faworyzowania Grupy.

?
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Szczególn czujno naley zachowa, jeli pracownik, lub
bliska mu osoba, jest powizana z firm lub organem bdcym
klientem, konkurentem lub dostawc firmy. Znaczenie ma
równie to, czy pracownik jest zaangaowany w dziaalno
zawodow lub opcjonaln poza firm.

Wszyscy pracownicy Grupy maj obowizek unikania wszelkich
sytuacji, w których ich interesy mogyby pozostawa w
sprzecznoci z interesami Grupy lub jednostek Grupy. Oczekuje
si od nich dziaania zgodnego z najwyszymi standardami
zawodowymi. Nawet wraenie istnienia konfliktu interesów
moe by szkodliwe dla Grupy.

konflikt interesu
Konflikt interesu to sytuacja, w której na osd osoby
dziaajcej w charakterze zawodowym moe wpyn
drugorzdny interes, odmienny od interesu firmy. Ma
to miejsce, gdy pracownik znajdzie si w sytuacji, gdy
moe podj decyzj, nie kierujc si interesem swojej
firmy, lecz w duej mierze interesem osobistym lub
interesami krewnego, albo te przyjaciela.

Pamitaj
Wszystkie potencjalne konflikty interesów
naley zgasza lokalnemu kierownictwu. 
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Pracownicy Grupy SUEZ, którzy zostali wybrani
funkcjonariuszami publicznymi (w krajach, gdzie jest to
dozwolone), zwaszcza na szczeblu lokalnym na obszarach lub
w miastach, gdzie Grupa podpisaa kontrakty, równie powinni
zwraca szczególn uwag na konflikt interesów. Powinni
bezwzgldnie wykonywa swoje obowizki osobicie i nie mog,
w ramach penionych funkcji, reprezentowa ani broni
interesów Grupy oraz adnej z jej jednostek.

W zwizku z powyszym, pracownicy Grupy, którzy zostali
wybrani funkcjonariuszami publicznymi, nie mog uczestniczy
w rozmowach ani gosowaniach dotyczcych udzielenia
zamówienia odnoszcego si do jakiejkolwiek dziaalnoci
Grupy lub decyzji w sprawie takiego zamówienia (i powinni
upewni si, e zakaz uczestnictwa zosta wyranie okrelony w
stosownych protokoach i decyzjach). 

Mówic bardziej ogólnie, pracownicy Grupy powinni
powstrzyma si od przejmowania obowizków elekcyjnych,
które maj powizanie z dziaalnoci Grupy.

17

W razie wtpliwoci,
czy dana sytuacja
moe przyczyni si
do powstania konfliktu
interesów, naley
skonsultowa si z
lokalnym Ekspertem
ds. Etyki oraz z
lokalnym
kierownictwem.
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Przypomnienie

Dyrektorzy finansowi Grupy maj obowizek
zgaszania potencjalnych lub rzeczywistych konfliktów
interesów ich bezporedniemu przeoonemu lub
lokalnemu Ekspertowi ds. Etyki, zgodnie z „Kodeksem
postpowania dla dyrektorów finansowych” Grupy.

Ponadto wszystkie osoby posiadajce dostp do
informacji zastrzeonych, zwaszcza osoby okrelane
przez dzia prawny Grupy mianem wtajemniczonych,
musz przestrzega Kodeksu postpowania
dotyczcego zapobiegania wykorzystywaniu informacji
niejawnych i transakcji na papierach wartociowych. 

Jeli Twój krewny lub przyjaciel zosta
wybrany na stanowisko urzdowe lub,
bardziej ogólnie, sprawuje obowizki w
publicznym organie bdcym potencjalnym
klientem Grupy, powiniene poinformowa
swoje kierownictwo oraz lokalnego Eksperta
ds. Etyki, aby podj stosowne rodki
ostronoci zapobiegajce powstaniu
konfliktu interesów.

etyka w relacjach handlowych
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W wolnym czasie jestem aktywnym
czonkiem stowarzyszenia

konsumenckiego. 

Czy to zajcie tworzy
potencjalny konflikt interesu? 

Jeli masz jakiekolwiek
wtpliwoci w tym zakresie,
powiniene porozmawia ze
swoimi przeoonymi oraz z
lokalnym Ekspertem ds. Etyki. 

Jestem zatrudniony w Grupie w brany
odpadów, a dodatkowo jestem

czonkiem rady miasta w miejscowoci,
w której mieszkam. Ogoszono przetarg

dla miejskiej sieci wodocigowej.
Czy mog zosta czonkiem

komisji i/lub komitetu
orzekajcego? 

Jeeli jeste lokalnym urzdnikiem
wybranym w wyborach, musisz
odrzuci propozycj udziau w
takich komisjach, gdy sprawa
dotyczy przetargów zwizanych z
jedn z dziaalnoci Grupy.

Moja jednostka rozpocznie negocjacje z
klientem z brany przemysowej. Mój

krewny peni funkcj kierownicz w tej
firmie i posiada uprawnienia do

podejmowania decyzji w sprawie
projektu. 

Co mam zrobi?

Nawet jeli nie jeste bezporednio
zaangaowany w te negocjacje,
powiniene zgosi ten fakt
swojemu kierownictwu i lokalnemu
Ekspertowi ds. Etyki, aby w tej
sytuacji moliwe byo podjcie
odpowiednich rodków. 

?

?

?
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Musz zatem konsultowa si z dziaem prawnym co do treci
stosownych regulacji, które obejmuj szeroki zakres zachowa i
praktyk.

Czy to w kontekcie zamówie publicznych, czy rynków
prywatnych, jednostki Grupy nie mog podejmowa dziaa,
które w jakikolwiek sposób naruszayby zasady uczciwej,
lojalnej, przejrzystej i sprawiedliwej konkurencji. Grupa odrzuca
wszelkie dziaania naruszajce zasady uczciwej konkurencji
sprzeczne ze stosownymi przepisami prawa.

Pracownicy Grupy musz take chroni poufno informacji, tj.
zarówno informacji dotyczcych Grupy oraz informacji
udzielanych konkurencji zgodnie z prawem, w szczególnych
okolicznociach.

relacje z
konkurentami
W zakresie swojej dziaalnoci jednostki Grupy
mog kontaktowa si ze swoimi konkurentami.
Pracownicy Grupy musz cile przestrzega zasad
etycznych Grupy oraz przepisów prawa odnoszcych
si do konkurencji. Cho kontakty te

nie s zabronione
jako same w sobie,
naley w tym
wzgldzie
zachowa
szczególn
ostrono. 
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Wszelkie problemy
dotyczce konkurencji
naley zgasza w
dziale prawnym i w
dziale prawnym
Grupy,
odpowiedzialnym za
tematy prawne
zwizane z
konkurencj.

Pamitaj
Przepisy dotyczce konkurencji zakazuj
zawierania umów lub prowadzenia dziaa
pomidzy konkurentami, zwaszcza podczas
przygotowania przetargu i skadania oferty, w
postaci:

• wspólnego ustalania ceny lub mary;
• podziau rynku;
• nieuczciwego wykluczenia konkurentów;
• zakazanej wymiany wraliwych informacji

handlowych;
• skadania nieuczciwie konkurencyjnych

ofert.
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Partnerstwo z konkurentem rozwaane
jest dla wielu konkretnych projektów,

których rozmiar jest zbyt duy dla
Grupy, aby posiadaa niezbdne zasoby

do ich samodzielnej realizacji. 

Czy ustanowienie partnerstwa
bdzie sprzeczne z zasadami

konkurencji?

Nawizanie wspópracy z
konkurentem jest moliwe
wycznie w okrelonych
przypadkach. Naley zwraca
uwag na kontekst, charakter
umowy oraz tre dyskusji. Naley
niezwocznie zasign porady w
dziale prawnym swojej jednostki i,
o ile to konieczne, w dziale
prawnym Grupy, odpowiedzialnym
za tematy prawne zwizane z
konkurencj.

Konkurent zadzwoni do mnie, poniewa
chcia si dowiedzie, czy Grupa

zamierza skada ofert na okrelone
projekty, i by gotów powiedzie mi,

którymi projektami jest zainteresowana
jego spóka. Nie pyta o szczegóy

dotyczce ceny ani rozwiza
technicznych. 

Co mam zrobi?

Wymiana informacji wraliwych z
konkurentami na temat przyszych
przetargów jest nielegalna, jeli
informacje takie mog mie wpyw
na konkurentów. Naley zgosi t
propozycj lokalnemu kierownictwo
oraz w dziale prawnym.
Pracownicy Grupy maj obowizek
chroni poufno informacji
wraliwych odnoszcych si do
dziaa Grupy.

?

?
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Ma on miejsce, gdy spóka zgadza si, w kontekcie wezwania
do skadania ofert oraz w celu faworyzowania konkurenta,
zoy ofert na warunkach (zwaszcza warunkach cenowych),
o których wie, e nie s tak dobre, jak oferta wspomnianego
konkurenta, lub na warunkach nie do zaakceptowania przez
klienta (zbyt wysoka cena, kwalifikacje lub odstpstwa nie do
przyjcia...).
Takie praktyki nie mog by tolerowane przez Grup, poniewa
stanowi wyrane naruszenie zasad etycznych.

pozorowany przetarg
Pozorowany przetarg to forma zmowy przetargowej,
która sprawia wraenie uczciwej konkurencji. 

Konkurent jest zainteresowany
projektem i obawia si, e bdzie

jedynym oferentem w tym projekcie.
Grupa nie zamierza skada oferty na

ten projekt. Konkurent pyta nas, czy
mimo to zoymy ofert, podajc na

przykad zbyt wysok cen, aby
zagwarantowa, e klient nie uzna

wezwania do przetargu za nieudane.

Co naley zrobi?

Zoenie takiej oferty byoby
równoznaczne z pozorowanym
przetargiem, a zatem stanowioby
dziaanie bezwzgldnie sprzeczne z
prawem. Praktyka taka mogaby
prowadzi do wyroków i sankcji dla
Grupy, nawet jeli Grupa nie otrzyma
adnych rodków finansowych ani
innych wynagrodze z tego tytuu.
Naley zgosi t propozycj
lokalnemu kierownictwo oraz w
dziale prawnym.

?



W zwizku z powyszym, procedura wyboru partnerów musi
by bezstronna i wymagajca, opiera si na ich
profesjonalizmie i konkurencyjnoci oraz na takich wartociach,
aby budowa now relacj na zaufaniu. 

relacj z
partnerami
W relacjach z partnerami pracownicy Grupy musz
postpowa zgodnie z zasadami etycznymi Grupy i
musz upewni si, e zasady te bd przestrzegane
przez obecnych i przyszych partnerów.
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Tworzenie konsorcjum lub spóki joint venture (posiadajcej
osobowo prawn lub nie) lub, bardziej ogólnie, ustanawianie
partnerstwa jest czst praktyk w dziaalnoci Grupy.

Cel takiego partnerstwa, wybór odpowiednich partnerów, zakres
i warunki partnerstwa oraz jego faktyczne funkcjonowanie
musz by zgodne z wartociami etycznymi Grupy i ze
wszystkimi stosownymi przepisami prawa. Musz by równie
uzasadnione pod wzgldem technicznym i gospodarczym.

konsorcja, spółki joint ventures
oraz inne rodzaje partnerstwa

etyka w relacjach handlowych

Relacje z
partnerami musz
by przejrzyste i
lojalne, a take
budowane z
zachowaniem
naleytej
ostronoci, co do
poufnoci
ujawnianych
informacji.



etyka w relacjach handlowych
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Moja jednostka prowadzi dziaalno w
jednym miejscu wspólnie z inn firm.

Chocia nasza firma cile przestrzega
zasad bezpieczestwa Grupy,

dowiedziaem si, e nasz partner nie
dochowuje tych samych standardów w
odniesieniu do swoich pracowników i w

miejscu pracy pojawiy si problemy z
bezpieczestwem. 

Czy powinienem poinformowa
o moich obawach?

Powiniene niezwocznie
poinformowa kierownictwo,
kierownika kontraktu oraz lokalnego
Eksperta ds. Etyki, aby umoliwi
podjcie odpowiednich rodków
zaradczych.

?

Moja jednostka realizuje kontrakt
wspólnie z firm, której dziaalno

biznesowa uzupenia dziaalno Grupy.
Jestemy bardzo zadowoleni z tego

partnerstwa i rozwaamy przystpienie
do partnerstwa na duszy okres

poprzez zawarcie umowy ramowej
obejmujcej wiele podobnych projektów.

Czy moemy to zrobi?

Dopuszczalno i legalno
dugoterminowych partnerstw tego
typu zaley od wielu czynników
(zwaszcza od wycznoci
postanowie, okresu
obowizywania umowy,
wzajemnych dowiadcze i
kwalifikacji Grupy i partnera) oraz
od zgodnoci ze stosownymi
przepisami prawa dotyczcego
konkurencji. Przed podjciem
rozmów naley skonsultowa si z
kierownictwem i z lokalnym dziaem
prawnym.

?
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Decyzja o
skorzystaniu z
usug firm
doradztwa
technicznego musi
uwzgldnia
rzeczywist i
uzasadnion
potrzeb
skorzystania z
zewntrznej
wiedzy
specjalistycznej w
jasno okrelonym
zakresie.

Sytuacja moe by zoona i wymaga szczególnej uwagi,
poniewa nie naley udziela adnych informacji zastrzeonych
konsultantowi organu zamawiajcego. Naley zasign
porady kierownictwa i lokalnego dziau prawnego w kwestii
podjcia odpowiednich rodków ostronoci, aby unikn
sytuacji, które mogyby spowodowa uszczerbek dla Grupy, w
rozumieniu przepisów prawa majcych zastosowanie do
korupcji, konkurencji i przetargów publicznych.

dostawcy usług doradztwa
technicznego
Relacje z dostawcami usug doradztwa technicznego
musz by ostrone, zwaszcza z firmami, które
dziaaj równie jako doradcy organu zamawiajcego
lub konkurentów. Faktycznie, dostawcy usug
doradztwa technicznego maj dostp do informacji
poufnych i wraliwych.

Zapamitaj
Jeli masz jakiekolwiek wtpliwoci, jeli
stoisz w obliczu problemu, który wydaje si
niejasny, nie zwlekaj i skontaktuj si z
lokalnym Ekspertem ds. Etyki.

etyka w relacjach handlowych
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Pracownicy Grupy kontaktujcy si z podwykonawcami i
dostawcami musz przestrzega wartoci etycznych Grupy i
zapewni przestrzeganie tych zasad przez strony trzecie. W
szczególnoci:
• naley przestrzega stosownych przepisów prawa i procedur

wewntrznych;
• relacje musz opiera si na równoci, przejrzystoci i

bezstronnoci;
• naley dotrzymywa wzajemnych zobowiza;
• naley zachowywa poufno wymienianych informacji;
• zobowizania Grupy odnoszce si do standardów etycznych,

zrównowaonego rozwoju i odpowiedzialnoci korporacyjnej
musz by znane i dotrzymywane;

• naley unika konfliktów interesu;
• naley przestrzega zasad uczciwej konkurencji.

SUEZ zamierza utrzymywa ze swoimi dostawcami i
podwykonawcami zrównowaone relacji oparte na
szacunku oraz promowa kultur uczciwoci.

relacj z 
dostawcami i 
podwykonawcami

Zasady etyczne
majce zastosowanie
do relacji z
dostawcami zostay
szczegóowo opisane
w przewodniku „Etyka
w relacjach z
dostawcami”. Naley
równie przestrzega
stosownych
zarzdze i procedur
dotyczcych zakupów.



etyka w relacjach handlowych

Mój brat jest obecnie wacicielem firmy
sprzedajcej sprzt, który regularnie

kupuje moja jednostka. Wiem, e nasze
produkty s bardzo wysokiej jakoci, i

mój brat prawdopodobnie udzieliby
nam rabatu. 

Czy mog podpisa umow z
firm brata?

Bez wtpienia znajdujesz si w
sytuacji konfliktu interesów. Zasady
okrelone na stronie 16 dotyczce
konfliktów interesów maj
zastosowanie równie do tej
sytuacji. Musisz poinformowa o tej
sytuacji swojego menedera przed
podjciem decyzji, a nastpnie
musz zosta wdroone stosowne
procedury dotyczce zakupów.

?

Jeden z naszych dostawców zaprasza
mnie na zagraniczn konferencj. 

Czy mog przyj zaproszenie?

Takie zaproszenie stanowi prezent.
Dlatego te powiniene postpi
zgodnie z zasadami okrelonymi na
stronie 8. Powiniene skonsultowa
si ze swoim menederem i
lokalnym Ekspertem ds. Etyki. W
kadym wypadku Twoja jednostka
powinna ponie koszt podróy i
zakwaterowania.

?

Jeli masz
jakiekolwiek
wtpliwoci, jeli
stoisz w obliczu
problemu, który
wydaje si
niejasny, nie
zwlekaj i
skontaktuj si z
lokalnym
Ekspertem ds.
Etyki.
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Przypomnienie
Naley przestrzega stosownej Procedury
dotyczcej embarga.
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dokumenty i osoby
do kontaktu
Polityka etyczna Grupy zostaa przedstawiona w
Karcie Etycznej Grupy oraz w przewodniku „Etyka w
praktyce”.

etyka w relacjach handlowych

Dokumenty te s dostpne na stronie internetowej Grupy pod
adresem: 
www.suez.com/en/Who-we-are/A-committed-group/Ethics-
and-transparency
Wraz z innymi dokumentami odnoszcymi si do kwestii etycz-
nych Grupy oraz Twojej jednostki s one równie dostpne w lo-
kalnej sieci intranet.

W lokalnej sieci intranet zostay take udostpnione ponisze
procedury:

• Procedura dla Konsultanta Handlowego lub Instytucjonalnego;

• Procedura dotyczca sponsoringu, patronatu i partnerstwa;

• Kodeks postpowania dla dyrektorów finansowych;

• Kodeks postpowania dotyczcy zapobiegania wykorzystywa-
nia informacji niejawnych i transakcji na papierach wartocio-
wych;

• Procedura dotyczca embarga.
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dokumenty i osoby do kontaktu

prawa konkurencji Grupy mona uzyska od lokalnego
dziau prawnego lub piszc na adres 
ethics@suez.com

Wszystkie pytania w tej sprawie naley kierowa do
Eksperta ds. 
Etyki na adres ethics@suez.com lub do lokalnego
Eksperta ds. Etyki, którego dane kontaktowe mona
znale w lokalnej sieci intranet lub uzyska, piszc na
adres ethics@suez.com
Dane kontaktowe do dziau ds.

etyka w relacjach handlowych
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